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Tujuan dari penelitian ini adalah untuk (1) mengetahui hubungan kualitas produk 
terhadap kinerja pemasaran rumah makan gudeg sari murni di Kota Tegal. (2) 
mengetahui hubungan harga  produk terhadap kinerja pemasaran rumah makan 
gudeg sari murni di Kota Tegal. (3) mengetahui hubungan lokasi perusahaan 
terhadap kinerja pemasaran rumah makan gudeg sari murni di Kota Tegal. (4) 
mengetahui hubungan promosi harga terhadap kinerja pemasaran rumah makan 
gudeg sari murni di Kota Tegal. (5) mengetahui hubungan secara simultan antara 
kualitas produk, harga produk, lokasi perusahaan, dan promosi harga terhadap 
kinerja pemasaran pada rumah makan gudeg sari murni di Kota Tegal. 
Metode pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan data kuesioner. 
Jumlah sampel yang di peroleh sebanyak 33 responden yang bekerjasama di 
rumah makan gudeg sari murni. Teknik analisis yang digunakan adalah korelasi 
rank spearman, korelasi berganda. 
 
Hasil penelitian adalah (1) terdapat hubungan yang cukup kuat, positif, dan 
signifikan antara variabel kualitas produk terhadap kinerja pemasaran sebesar 
0,412 dengan nilai signifikan 0,000. (2) terdapat hubungan yang cukup kuat, 
positif, dan signifikan antara variabel harga produk terhadap kinerja pemasaran 
sebesar 0,409 dengan nilai signifikan 0,000. (3) terdapat hubungan yang cukup 
kuat, positif, dan signifikan antara variabel lokasi perusahaan terhadap kinerja 
pemasaran sebesar 0,541 dengan nilai signifikan 0,000. (4) terdapat hubungan 
yang cukup kuat, positif, dan signifikan antara variabel promosi produk terhadap 
kinerja pemasaran sebesar 0,402 dengan nilai signifikan 0,000. (5) terdapat 
hubungan yang cukup kuat, positif dan signifikan antara variabel kualitas produk, 
harga produk, lokasi perusahaan, dan promosi produk terhadap kinerja pemasaran 
sebesar 0,73 dengan nilai signifikansi 0,000. 
 
Kata Kunci : Kualitas produk, harga produk, lokasi perusahaan, promosi produk, 








BUILDING THE MARKETING PERFORMANCE OF A TRADITIONAL DINING 
HOUSE IN THE ERA OF CULINARY TREND DEVELOPMENT IN TEGAL CITY 
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The purpose of this study was to (1) determine the relationship of product quality 
to the marketing performance of Gudeg Sari pure restaurant in Tegal City. (2) 
determine the relationship between product prices and marketing performance of 
Gudeg Sari restaurant in Tegal City. (3) knowing the relationship between 
company location and marketing performance of Gudeg Sari Murni Restaurant in 
Tegal City. (4) to know the relationship between price promotion and marketing 
performance of Gudeg Sari pure restaurant in Tegal City. (5) knowing the 
simultaneous relationship between product quality, product price, company 
location, and price promotion on marketing performance at Gudeg Sari Murni 
Restaurant in Tegal City. 
The data collection method is done by using questionnaire data. The number of 
samples obtained was 33 respondents who worked together in the Gudeg Sari 
restaurant. The analysis technique used is the Spearman rank correlation, 
multiple correlation. 
 
The results of the study are (1) there is a strong, positive, and significant 
relationship between the variable product quality and marketing performance of 
0.412 with a significant value of 0.000. (2) there is a strong, positive, and 
significant relationship between the variable product price and marketing 
performance of 0.409 with a significant value of 0.000. (3) there is a strong, 
positive, and significant relationship between the company location variable and 
the marketing performance of 0.541 with a significant value of 0.000. (4) there is 
a strong, positive, and significant relationship between product promotion 
variables on marketing performance of 0.402 with a significant value of 0.000. (5) 
there is a strong, positive and significant relationship between the variables of 
product quality, product price, company location, and product promotion on 
marketing performance of 0.73 with a significance value of 0.000. 
 
Keywords: Product quality, product price, company location, product promotion, 
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A. Latar Belakang Masalah 
Untuk bertahan di tengah persaingan industri restoran, suatu 
perusahaan harus memiliki strategi yang baik agar dapat bersaing dengan 
pesaing lainnya. Salah satu yang perlu diperhatikan yaitu strategi bauran 
pemasaran atau marketing mix. Marketing mix (7P) adalah 
penyempurnaan dari konsep bauran pemasaran tradisional, dimana konsep 
bauran pemasaran tradisional hanya memuat 4 faktor yaitu produk, harga, 
promosi dan lokasi. Seiring perkembangan jaman, bauran pemasaran 
dikembangkan menjadi 7 faktor produk, harga, promosi, lokasi, karyawan, 
bukti fisik serta proses menurut Kotler Keller (2015:43). Strategi suatu 
perusahaan harus selalu diperbarui seiring berkembangnya jaman, melihat 
keadaan pasar dan melihat keinginan konsumen serta perubahan selera 
atau tuntutan konsumen.  
 Tantangan bisnis modern juga mempengaruhi lingkungan bisnis 
yaitu dalam menentukan pilihan strategi manufaktur sehingga dalam 
memutuskan prioritas kompetitif perusahaan,pertimbangan lingkungan 
harus diidentifikasi secara tepat,karena kesuksesan perusahaan sangat 
ditentukan oleh kemampuan perusahaan dalam memenuhi kebutuhan dan 
kepuasan konsumen,untuk itu kemampuan memproduksi produk 





maupun permintaan dan kemampuan dalam memberikan layanan tepat 
waktu merupakan kunci kesuksesan perusahaan dalam persaingan bisnis. 
Perusahaan perlu melakukan pengembangan di bidang teknologi 
karena kesuksesan perusahaan tidak hanya ditentukan oleh kemampuan 
memperbaiki kapasitas produk tetapi juga pada bidang teknologi. 
Bermunculannya usaha baru secara berkelanjutan membuat 
persaingan semakin ketat. Perubahan-perubahan yang terjadi dalam 
persaingan usaha menciptakan perubahan kebutuhan 
pelanggan,pengelolaan produk serta pangsa pasar. Karena jenis usaha 
mikro, kecil dan menengah seperti ini kebanyakan bersifat perseorangan, 
mereka memiliki berbagai kelemahan dan ketergantungan yang besar pada 
pemilik usaha atau pengelola usaha. 
Pemilik atau pengelola usaha menentukan usaha apa yang akan 
dilakukan,dimana usaha akan dilakukan,kapan modal digunakan, 
bagaimana pembelanjaan dilakukan, dan siapa saja yang terkait dengan 
usaha tersebut termasuk karyawan dan konsumen yang disasar. Pada 
proses kewirausahaan dibutuhkan orientasi kewirausahaan karena dapat 
menentukan arah gerak usaha yang telah dirintis. 
Persaingan yang ketat dalam bisnis yang sama, berarti akan 
berpengaruh terhadap pembagian pasar sehingga turut menentukan laba 
perusahaan. Pelangganpun turut berpengaruh karena pembeli potensial 
akan memenuhi kebutuhannya sesuai dengan keinginan kepuasan yang 





ditingkatkan dan hal itu ditentukan juga oleh kemampuan pemasok untuk 
dapat memenuhi kebutuhan produksi. 
Inovasi produk juga tidak kalah penting,produk yang ditampilkan 
oleh pemilik usaha harus memiliki inovasi. Inovasi produk juga 
melibatkan penciptaan produk-produk baru, atau fitur-fitur baru dari 
produk yang sudah ada, yang dimaksudkan untuk memuaskan kebutuhan-
kebutuhan dan keinginan-keinginan pelanggan yang sebelumnya belum 
terpenuhi. 
Saat ini persaingan bisnis sangat ketat sehingga para pelaku usaha 
berlomba-lomba meningkatkan daya saing terhadap kualitas produknya 
agar mampu meningkatkan keunggulan bersaing. Dalam suatu usaha 
,keunggulan bersaing menjadi cikal bakal berhasilnya suatu usaha dipasar. 
Seorang wirausaha mampu meningkatkan daya saing maka wirausaha itu 
mampu menciptakan produk yang berkualitas.  
Rumah Makan Gudeg Sari Murni telah berdiri sejak tahun 
1980.Rumah makan pertama dibuka Jl. Cucut Tegalsari Kota Tegal. 
Produk yang ditawarkan pada Rumah Makan Gudeg Sari Murni ini hanya 
nasi gudeg dan sayur gudeg.Harga gudeg di Rumah Makan Gudeg Sari 
Murni dari tahun ke tahun berubah seiring dengan perkembangan jaman. 
Dulu harga satu porsi Rp3000 namun pada tahun ini untuk  harga satu 
porsi Rp12.000 harga ini bisa berubah jika konsumen menambahkan lauk 
tambahan yang dipilih.Proses pembayarannya dilakukan saat konsumen 





Konsumen Rumah Makan Gudeg Sari Murni pada awalnya hanya 
orangtua saja tetapi sekarang kaum milenial juga banyak yang menyukai 
makanan tradisional ini. Konsumen mulai mengetahui dan mengenal 
bahwa Rumah Makan Gudeg Sari Murni menjual gudeg dengan cita rasa 
yang berbeda dibandingkan dengan gudeg yang berasal dari Kota 
Yogyakarta dikarenakan mayoritas lidah orang Tegal lebih menyukai 
makanan dengan rasa sedikit asin dan pedas.  
Pada pertama kalinya membuka usaha gudeg ini ibu Raminah tidak 
ada yang mempunyai keturunan dari Kota Yogyakarta namun dulu salah 
satu keluarga ibu raminah memang ada yang bekerja dirumah makan yang 
menjual gudeg Yogyakarta. Kemudian beliau menawarkan keahlian 
memasaknya kepada ibu raminah tanpa ragu-ragu dia pun mencoba 
memasak gudeg awalnya ragu dan tidak percaya diri karena ada rasa takut 
yang menyelimuti hati yaitu Kota Tegal tentu jauh dari Kota Yogyakarta 
apakah gudeg akan laku dikota kecil seperti ini. Dulu cara berjualannya 
menggunakan gendongan selendang yang dijajahkan dengan cara 
berkeliling dengan harga  Rp3000 harga yang cukup lumayan mahal pada 
saat itu ditahun 1980. Lama kelamaan dari hasil uang yang terkumpul itu 
ibu raminah membeli gerobak yang memiliki roda karena agar tidak terlalu 
lelah dan pada saat itu juga tidak berkeliling namun menetap dipinggiran 
toko. 
Tak disangka gudeg buatan ibu Raminah ini diminati oleh banyak 





Tetapi pada saat sedang laku-lakunya jualan gudeg itu sipemilik toko itu 
mengusir secara halus tempat dagangan beliau. Jadi akhirnya beliau 
bejualan menetap dirumah kecilnya di Jl Cucut Tegalsari walaupun pindah 
tempat jualan namun pembelinya masih sama bahkan semakin ramai saja. 
Ditahun 2000-an beliau mundur dari jualannya yang kemudian 
digantikan oleh anaknya yaitu bapak Taripin dan ibu Kusneli. dikarenakan 
ibu Raminah sudah mulai tua namun tempat jualannya tidak berpindah 
masih sama. Beberapa tahun kemudian dari hasil jualan bapak taripin 
terkumpul uang untuk membeli tanah yang nantinya akan dibangun 
sebagai Rumah Makan Gudeg Sari Murni yang luas dan lebih nyaman 
yaitu bertempat tetap di JL. Cucut Tegalsari hanya bergeser lima rumah  
dari tempat jualan yang dulu. 
Banyak sekali pesanan-pesanan yang diterima dari hasil jualan 
gudeg ini mulai dari pesanan untuk acara selametan, acara rapat kantor, 
ataupun acara keluarga. Dan pembeli bukan hanya dinikmati oleh 
kalangan orangtua anak kecil juga menyukai gudeg ini dikarenakan bisa 
tidak menggunakan sambal cukup dengan opor putih yang rasanya begitu 
gurih. Kemudian membuka cabang baru yang masih bertempat diJl 
Brigjen Katamso Tegalsari yang lokasinya tidak jauh dari cabang pertama. 
Yang menjualnya adalah ibu Wamih cita rasa gudeg yang dijualnya juga 
sama dengan yang bapak Taripin jual, harganya pun selalu sama.  
Ditahun 2017 Rumah Makan Gudeg Sari Murni ini membuka cabang 





Dewi. Harga dan rasanya juga sama seperti cabang di Tegalsari. Gudeg 
Sari Murni ini juga sangat mempertahankan persaingan yang sekarang ini 
sangat ketat. Begitu juga dengan cara berjualannya sekarang bisa membeli 
melalui via aplikasi gofood gojek yang lebih memudahkan pembeli dalam 
mendapatkan produk. Harganya pun sama walaupun membeli melalui via 
gofood. 
Penelitian yang dilakukan oleh Hawkins dan Mothersbaugh (2010) 
bahwa keterlibatan keputusan pembelian (purchase involvement) adalah 
kecenderungan konsumen untuk membeli suatu merek atau mengambil 
tindakan yang berhubungan dengan pembelian dan diukur dengan tingkat 
kemungkinan konsumen melakukan pembelian tidak sama dengan 
keterlibatan produk (product involvement) dan enduring involvement 
adalah terjadi ketika konsumen menunjukan minat yang tinggi dan 
konsisten terhadap sebuah produk, berlangsung lebih lama dan lebih 
permanen sifatnya. Mereka mendefinisikan keterlibatan pembelian sebagai 
“tingkat kekhawatiran, perhatian atau minat pada proses pembelian dipicu 
oleh kebutuhan untuk mempertimbangkan pembelian tertentu. 
Keterlibatan pembelian bersifat temporer dan dipengaruhi interaksi antara 
individu, produk, dan karakteristik situasional. 
Terciptanya kepuasan pelanggan dapat memberikan beberapa 
manfaat diantaranya hubungan antara perusahaan dan pelanggannya 
menjadi harmonis memberikan dasar yang baik bagi pembelian ulang dan 





menguntungkan bagi perusahaan.Secara sederhana,kepuasan pelanggan 
dapat diartikan sebagai perbandingan antara harapan atau ekspektasi 
sebelum pembelian dan persepsi terhadap kinerja setelah pembelian. 
Yang juga penting adalah lokasi yang sangat mempengaruhi sebelum 
membuka cabang lainnya. Lokasi akan menjadi pertimbangan utamanya. 
Lokasi yang dipilih harus strategis dan mudah dilihat atau dijangkau oleh 
konsumennya jika lokasi tidak strategis maka akan berkurang 
konsumennya.Dapat dikatakan setiap rumah makan atau restoran berarti 
memiliki faktor utama tersendiri yang mempengaruhi konsumen 
melakukan keputusan pembelian,sehingga setiap rumah makan memiliki 
strategi masing-masing yang menjadi pertimbangan. 
Maka penelitian selanjutnya akan dilakukan dengan meneliti 
marketing mix yang diterapkan oleh Rumah Makan Gudeg Sari Murni 
diKota Tegal dan pengaruhnya terhadap kinerja pemasaran. Dengan 
demikian peneliti ingin melakukan penelitian dengan judul “Membangun 
Kinerja Pemasaran Rumah Makan Tradisional di Era Perkembangan Tren 
Kuliner  pada  Kalangan Masyarakat Kota Tegal (studi kasus pada Rumah 
Makan Gudeg Sari Murni). 
Fenomena bisnis di era globalisasi dalam bidang ekonomi yang 
semakin terbuka, hal ini juga membuka peluang bagi setiap perusahaan 
untuk berkompetisi mendapatkan konsumen. Perusahaan dituntut bekerja 
keras untuk memberikan barang atau jasa yang terbaik untuk memenuhi 





Wisata kuliner saat ini juga sangat digemari oleh konsumen terlebih 
dengan menggunakan berbagai macam inovasi baik rasa, betuk dan lain-
lain. Banyaknya usaha sejenis yang menyebabkan persaingan antar rumah 
makan yang semakin ketat menjadi ketertarikan sendiri bagi penulis untuk 
melakukan wawancara kepada pemilik rumah makan Gudeg Sari Murni 
mengenai jumlah konsumen yang berkunjung  di rumah makan gudeg sari 
murni selama 12 bulan terakhir tahun 2019. Berikut perkembangan jumlah 
pengunjung rumah makan gudeg sari murni hasil wawancara yang 
dilakukan oleh penulis kepada pemilik rumah makan Gudeg Sari Murni. 
 
Tabel 1.1 
Jumlah Pengunjung Rumah Makan Gudeg Sari Murni 12 Bulan  
Tahun 2019 
Bulan Jumlah Pengunjung Progres 
Januari 900 - 
Februari 1.000 +0,14% 
Maret 800 -0,18% 
April 888 +0,12% 
Mei 822 -0,14% 
Juni 850 +0,04% 
Juli 810 -0,03% 
Agustus 760 -0,15% 
September 720 -0,12% 
Oktober 670 -0,15% 
November 644 -0,15% 
Desember 600 -0,15% 
             Sumber : Data Pengunjung Rumah Makan Gudeg Sari Murni, 2019 
 
Berdasarkan 1.1 menunjukan perkembangan jumlah pengunjung 
Rumah Makan Gudeg Sari Murni. Pada bulan Februari pengunjung 





jumlah pengunjung menglami penurunan sebanyak 200 0rang dari bulan 
sebelumnya. Pada bulan-bulan berikutnya juga dapat dilihat mengalami 
jumlah pengunjung naik dan turun tetapi jumlahnya tidak terlalu naik dan 
tidak terlalu turun. Selain data jumlah pengunjung Rumah Makan Gudeg 
Sari Murni, penulis juga mendapat data penjualan rumah Makan Gudeg 
Sari Murni. Data ini di dapat dari hasil wawancara penulis kepada pemilik 
Rumah Makan Gudeg Sari Murni. Berikut tabel data penjualan Rumah 
Makan Gudeg Sari Murni. 
 
Tabel 1.2  
Data Penjualan Rumah Makan Gudeg Sari Murni 
12 bulan Terakhir Tahun 2019 
Bulan  Pendapatan / Per Bulan Keterangan 
Januari 1.750.000 - 
Februari 2.000.000 (+)250.000 
Maret 1.500.000 (-)500.000 
April 1.800.000 (+)200.000 
Mei 1.650.000 (-)150.000 
Juni 1.975.000 (+)325.000 
Juli 1.780.000 (-)195.000 
Agustus 1.600.000 (-)180.000 
September 1.500.000 (-)100.000 
Oktober 1.350.000 (-)150.000 
November 1.200.000 (-)150.000 
Desember 1.000.000 (-)200.000 
             Sumber : Data Penjualan Rumah Makan Gudeg Sari Murni, 2019 
 
Berdasarkan 1.2 menunjukan bahwa pada bulan Februari mengalami 
peningkatan pendapatan dari bulan sebelumnya sebesar Rp250.000 namun 
pada bulan Maret mengalami penurunan pendapatan sebesar Rp.500.000 





peningkatan pendapatan dan kenaikan pendapatan namun tidak terlalu 
merosot. 
Berdasarkan hasil wawancara yang penulis lakukan, maka dapat 
disimpulkan bahwa pendapatan rumah makan Gudeg Sari Murni pada 12 
bulan terakhir tahun 2019 mengalami fluktuatif dan cenderung menurun. 
Selain penjualan yang fluktuatif rumah makan gudeg sari murni juga 
mempunyai beberapa keluhan dari konsumen. Berikut tabel dibawah ini 
menunjukan berbagai keluhan-keluhan yang dirasakan konsumen Rumah 
Makan Nasi Gudeg Sari Murni. 
 
Tabel 1.3  
Daftar Menu dan Harga di Rumah Makan Gudeg Sari Murni 
No Makanan dan Minuman Harga (Rp) 
1 Nasi gudeg porsi biasa Rp12.000 
2 Nasi gudeg porsi lauk tambahan Rp 16.000 – Rp 20.000 
3 Sayur gudeg porsi biasa Rp 15.000 
4 Sayur gudeg porsi lauk tambah Rp 18.000 – Rp 21.000 
5 Es teh manis Rp 3.000 
6 Es teh tawar Rp 2.000 
7 Es jeruk Rp 5.000 
8 Jeruk anget Rp 5.000 
9 Air mineral Rp 3.000 
10 Kopi panas Rp 4.000 
11 Kerupuk udang Rp 2.000 
12 Kerupuk aci Rp 1.000 
13 Gorengan tahu,tempe, martabak Rp 3.000 
     Sumber : Data Daftar Menu dan Harga Rumah Makan Gudeg Sari Murni, 2019 
 
Berdasarkan tabel 1.3 menunjukan daftar menu makanan dan 
minuman berserta harga yang ditetapkan oleh Rumah Makan Gudeg Sari 
Murni. Seiring dengan berkembangnya bisnis Rumah Makan Gudeg 





nangka muda yang pastinya akan bermunculan persaingan penjualan. Saat 
ini dikota Tegal juga banyak rumah makan yang menjual nasi gudeg entah 
itu pedagang kaki lima ataupun rumah makan kecil.Hal ini tentu menjadi 
ancaman tersendiri bagi Rumah Makan Gudeg Sari Murni dalam 
kelangsungan usahanya. Dibutuhkan strategi-strategi pemasaran yang baik 
agar dapat bersaing dengan pembisnis kuliner  yang lain agar mampu 
bertahan dipasaran dan tidak kehilangan pembeli atau pelanggan. 
 
B. Rumusan Masalah  
Berdasarkan pada latar belakang masalah yang telah disampaikan 
maka perumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Apakah  kualitas produk berpengaruh terhadap kinerja pemasaran 
rumah makan gudeg sari murni ? 
2. Apakah harga produk berpengaruh terhadap kinerja pemasaran rumah 
makan gudeg sari murni ? 
3. Apakah  lokasi perusahaan berpengaruh terhadap kinerja pemasaran 
rumah makan gudeg sari murni ? 
4. Apakah  promosi produk berpengaruh terhadap kinerja pemasaran 
rumah makan gudeg sari murni? 
5. Apakah kualitas produk, harga produk, lokasi perusahaan, dan promosi 
produk berpengaruh secara simultan terhadap kinerja pemasaran 






C. Tujuan Penelitian 
Suatu penelitian dilakukan tentunya mempunyai beberapa tujuan 
tertentu.Adapun yang menjadi tujuan dilakukannya penelitian ini adalah : 
a) Untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk  terhadap kinerja 
pemasaran pada Rumah Makan Gudeg Sari Murni. 
b) Untuk mengetahui pengaruh Harga Produk  terhadap kinerja 
pemasaran pada Rumah Makan Gudeg Sari Murni. 
c) Untuk mengetahui  pengaruh Lokasi Perusahaan  terhadap kinerja 
pemasaran pada Rumah Makan Gudeg Sari Murni. 
d) Untuk mengetahui pengaruh Promosi Produk terhadap kinerja 
pemasaran pada Rumah Makan Gudeg Sari Murni. 
e) Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga produk, lokasi 
perusahaan, dan promosi produk secara simultan terhadap kinerja 
pemasaran pada Rumah Makan Gudeg Sari Murni. 
 
D. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat Teoritis 
a. Bagi peneliti dapat menambah pemahaman mengenai hal-hal yang 
berhubungan dengan faktor-faktor yang mempengaruhi kinerja 
pemasaran. Untuk menambah pengetahuan dan wawasan mengenai 
pengaruh marketing mix untuk membangun kinerja pemasaran 
rumah makan tradisional di era perkembangan tren kuliner pada 





Sari Murni)serta dapat memahami keterkaitan antara teori yang 
didapat di masa perkuliahan dengan praktek secara nyata. 
b. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Pancasakti Tegal sebagai 
tambahan referensi untuk mengembangkan ilmu pengetahuan yang 
berkaitan dengan bidang pemasaran khususnya yang terkait dengan 
bidang kinerja pemasaran. 
2. Manfaat Praktis 
      Sebagai bahan masukan bagi perusahaan dalam menjalankan 
kegiatan sesuai yang telah diterapkan, selain itu juga sebagai bahan 
pertimbangan dan pemikiran dalam pengambilan keputusan atau 







A. Landasan Teori 
1. Pengertian Kinerja Pemasaran 
Ada beberapa definisi mengenai pemasaran diantaranya adalah:  
a. William J .Stanton (2001): Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan 
dari kegiatan-kegiatan usaha yang ditunjukan untuk 
merencanakan,menentukan harga,mempromosikan dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan 
baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. 
b. Philip Kotler (2009): Pemasaran adalah suatu proses kemasyarakatan 
dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara 
bebas mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan pihak 
lain. 
c. Basu swastha (2008): Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari 
kegiatan-kegiatan usaha yang ditunjukan untuk merencanakan, 
menentukan harga,  mempromosikan dan mendistribusikan barang dan 
jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada 
maupun pembeli potensial. 
Dari pendapat para ahli,dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah 





maupun individu untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk 
berkembang dan mendapatkan laba. Pemasaran mencangkup usaha 
perusahaan yang dimulai dengan mengidentifikasi kebutuhan konsumen 
yang perlu dipuaskan,menentukan produk yang sesuai, menentukan cara-
cara promosi dan penyaluran atau penjualan produk tersebut. Jadi kegiatan 
pemasaran adalah kegiatan-kegiatan yang saling berhubungan sebagai 
suatu sistem. 
2. Kinerja Pemasaran 
Kinerja pemasaran merupakan ukuran prestasi yang diperoleh dari 
aktifitas proses pemasaran secara menyeluruh dari sebuah perusahaan atau 
organisasi. Selain itu, kinerja pemasaran juga dipandang sebagai sebuah 
konsep yang digunakan untuk mengukur sejauh mana prestasi pasar yang 
telah dicapai oleh suatu produk yang dihasilkan perusahaan Ferdinand 
(2000:23). Kinerja pemasaran mencangkup beberapa aspek antara lain: 
a. Kualitas produk 
       Kualitas produk semakin meningkat selama beberapa tahun 
belakangan ini.Hal ini terjadi karena keluhan konsumen semakin lama 
semakin terpusat pada kualitas yang buruk dari produk baik pada 
bahan maupun pengerjaannya.Kualitas produk adalah karakteristik 
produk atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk 
memuaskan kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau diimplikasikan 





Didalam proses keputusan,konsumen tidak akan berhenti pada 
proses konsumsi saja.Konsumen akan melakukan proses evaluasi 
terhadap konsumsi yang telah dilakukannya.Hasil dari proses evaluasi 
pasca konsumsi adalah kepuasan atau ketidak puasan terhadap 
konsumsi produk atau merek yang telah dilakukannya.  
Pada kualitas produk semakin meningkat selama beberapa tahun 
belakangan ini.Hal ini terjadi karena keluhan konsumen semakin lama 
semakin terpusat pada kualitas yang buruk dari produk baik pada 
bahan maupun pengerjaannya. Kualitas produk adalah karakteristik 
produk atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk 
memuaskan kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau 
diimplikasikan. Kotler & Amstrong (2008:272). 
Menurut West,Wood dan Harger,Gaman dan Sherrington 
(1996),serta Jones (2000) dalam fiani dan Japarianto (2012),secara 
garis besar faktor-faktor yang mempengaruhi food quality adalah 
sebagai berikut: 
1) Warna, yaitu bahan-bahan makanan harus dikombinasikan 
sedemikian rupa supaya tidak terlihat pucat atau warnaya tidak 
serasi.Kombinasi warna sangat membantu dalam selera makan 
konsumen. 
2) Penampilan, yaitu kesegaran dan kebersihan dari makanan yang 
disajikan adalah aspek penting yang akan mempengaruhi 





3) Porsi, yaitu setiap penyajian makanan sudah ditentukan porsi 
standarnya yang disebut standard portion size.Standard portion size 
didefinisikan sebagai kuantitas item yang harus disajikan setiap 
kali item tersebut dipesan. 
4) Bentuk, yaitu diperoleh dari cara pemotongan bahan makanan yang 
bervariasi yang berfungsi untuk memikat pelanggan. 
5) Temperatur, yaitu dalam hal ini juga bisa mempengaruhi rasa, 
misalnya rasa manis pada sebuah makanan akan lebih terasa saat 
makanan tersebut masih hangat,sementara rasa asin pada sup 
kurang terasa pada saat sup masih panas. 
6) Tekstur, yaitu tekstur makanan antara lain halus atau tidak,cair atau 
padat,kerasa atau lembut,kering atau lembab.Tingkat tipis dan 
halus serta bentuk makanan dapat dirasakan lewat tekanan dan 
gerakan dari resptor dimulut. 
7) Aroma, yaitu reaksi dari makanan yang akan mempengaruhi 
konsumen sebelum konsumen menikmati makanan,konsumen 
dapat mencium makanan tersebut. 
8) Tingkat kematangan, yaitu dalam hal ini akan mempengaruhi 
tekstur dari makanan. 
9) Rasa, yaitu dalam hal ini titik perasa dalam lidah memiliki 
kemampuan mendeteksi dasar yaitu manis,asam,asin,pahit. 
Kualitas mencerminkan semuadimensi penawaran produk yang 





Kualitas suatu produk baik berupa barang atau jasa ditentukan melalui 
dimensi-dimensinya.Dimensi kualitas produk menurut 
Tjiptono(2008:25) adalah: 
1) Performance (kinerja), berhubungan dengan karakteristik operasi 
dasar dari sebuah produk. 
2) Durability (daya tahan), yang berarti berapa lama atau umur 
produk yang bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut harus 
diganti.Semakin besar frekuensi pemakaian konsumen terhadap 
produk makan semakin besar pula daya produk. 
3) Features (fitur), adalah karakteristik produk yang dirancang untuk 
menyempurnakan fungsi produk atau menambah ketertarikan 
konsumen terhadap produk. 
4) Reliability (reliabilitas), adalah probabilitas bahwa produk akan 
bekerja dengan memuaskan atau tidak dalam periode waktu 
tertentu. Semakin kecil kemungkinan terjadinya kerusakan maka 
produk tersebut dapat diandalkan. 
5) Aesthetics (estetika), berhubungan dengan bagaimana penampilan 
produk, misalnya:bentuk fisik, model, desain yang artistik, dan 
sebagainya. 
6) Perceived quality (kesan kualitas), sering dibilang merupakan hasil 
dari penggunaan pengukuran yang dilakukan secara tidak langsung 
karena terdapat kemungkinan bahwa konsumen tidak mengerti atau 






b. Nilai dan kepuasan pelanggan  
Penawaran akan berhasil jika memberikan nilai dan kepuasan 
kepada pembeli sasaran. Pembeli memilih penawaran yang berbeda-
beda berdasarkan persepsinya akan penawaran yang memberikan nilai 
terbesar.Nilai mencerminkan sejumlah manfaat, baik yang berwujud 
maupun tidak berwujuddan biaya yang dipersepsikan oleh pelanggan. 
Nilai adalah kombinasi kualitas dan pelayanan, dan harga. Nilai 
pelanggan adalah menarik dan mempertahankan pelanggan, hal ini 
dapat menjadi tugas yang sulit. Pelanggan sering menghadapi 
kebingungan dalam memilih produk dan jasa. Pelanggan membeli dari 
perusahaan yang menawarkan nilai anggapan pelanggan (customer 
perceived value) tertinggi – evaluasi pelanggan tentang perbedaan 
antara semua keuntungan dan biaya tawaran pasar dibandingkan 
dengan penawaran pesaing. Kotler & Amstrong (2008:16).  
Nilai adalah konsep yang berperan sentral dalam pemasaran.Kita 
dapat memandang pemasaran sebagai kegiatan mengidentifikasi, 
menciptakan, mengkomunikasikan, menyampaikan dan memantau 
nilai pelanggan. Kepuasan mencerminkan penilaian seseorang tentang 
kinerja produk dalam kaitannya dalam ekspetasi. Jika kinerja produk 







c. Loyalitas pelanggan 
Loyalitas merupakan konsep yang nampak mudah dibicarakan 
dalam konteks sehari-hari,tetapi menjadi lebih sulit ketika dianalisis 
maknanya. Menurut Hasan(2013:123). Loyalitas menunjukan pada: 
1) Konsep generik, loyalitas merek menunjukan kecenderungan 
konsumen untuk membeli sebuah merek tertentu dengan tingkat 
konsistensi yang tinggi. 
2) Konsep perilaku, pembeli ulang kerap kali dihubungkan dengan 
loyalitas merek (brand loyality). Perbedaanya,bila loyalitas merek 
mencerminkan komitmen psikologis terhadap merek tertentu, 
perilaku pembelian ulang menyangkut pembelian merek yang sama 
secara berulang-ulang. Konsep pembelian ulang, merupakan hasil 
dominasi perusahaan yang berhasil membuat produknya menjadi 
satu-satunya alternatif yang tersedia yang terus menerus melakukan 
promosi untuk memikat dan membujuk pelanggan membeli 
kembali merek yang sama. 
d. Harga produk 
Harga merupakan unsur dari bauran pemasaran yang bersifat 
fleksibel artinya dapat berubah secara tepat.Hal ini tentunya berbeda 
dengan karakteristik produk atau komitmen terhadap saluran distribusi 
yang tidak dapat berubah atau disesuaikan secara mudah dan secara 
cepat karena biasanya menyangkut keputusan jangka panjang. Harga 





yang menghasilkan cash flow. Secara langsung dan juga menghasilkan 
pendapatan penjualan. Hal ini sangat berbeda bila dibandingkan 
dengan elemen-elemen yang lain yang ada didalam bauran pemasaran 
yang pada umumnya menimbulkan biaya (pengeluaran). 
Pengertian harga adalah sejumlah uang yang ditagihkan atas 
suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukarkan para 
pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau 
menggunakan suatu produk atau jasa.Kotler & Amstrong (2008:345). 
Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang yang bersifat 
fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat.Tjiptono (2015:289). 
Harga adalah satu-satunya elemen dalam bauran pemasaran yang 
menghasilkan pendapatan,semua elemen lainnya melambangkan 
biaya.Harga juga merupakan satu dari elemen bauran pemasaran yang 
paling fleksibel.Kotler & Amstrong (2008:345). 
Sedangkan menurut Tjiptono (2015), ada beberapa indikator dalam 
mengukur harga diantaranya adalah: 
1) Jangkauan harga dengan daya beli konsumen. Harga yang 
ditetapkan oleh suatu produk masih dapat dibeli atau dijangkau 
oleh konsumen atau tidak terlalu mahal. 
2) Daya saing harga dengan produk sejenis. Harga yang ditetapkan 






3) Kesesuaian harga dengan kualitas. Harga yang ditawarkan kepada 
konsumen sesuai dengan kualitas yang didapat konsumen. 
 
e. Lokasi perusahaan 
Lokasi adalah tempat perusahaan beroperasi atau tempat 
perusahaan melakukan kegiatan untuk menghasilkan barang dan jasa 
yang mementingkan segi ekonominya. Tjiptono (2002:92). 
Lokasi diartikan sebagai tempat pelayanan jasa yang digunakan 
dalam memasok jasa kepada pelanggan yang dituju.Huriyati 
(2010:55).Lokasi atau tempat atau letak adalah tempat dimana 
perusahaan itu didirikan.Utami (2006:41). 
Pemilihan tempat atau lokasi memerlukan pertimbangan yang 
cermat terhadap beberapa faktor berikut Huriyati (2010:57) : 
1) Akses, misalnya lokasi yang mudah dijangkau sarana transportasi 
umum. 
2) Visibilitas, misalnya lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari tepi 
jalan. 
3) Lalu lintas (traffic), dimana ada 2 hal yang perlu dipertimbangkan 
yaitu: 
a) Banyaknya orang yang lalu lalang dapat memberikan peluang 





b) Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa pula menjadi 
hambatan, misalnya terhadap pelayanan kepolisisan, pemadam 
kebakaran,atau ambulan. 
4) Tempat parkir yang luas dan aman. 
5) Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang luas untuk perluasan usaha 
dikemudian hari. 
6) Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang 
ditawarkan.Misalnya warung makan yang berdekatan dengan 
daerah kost, asrama mahasiswa, atau perkantoran. 
7) Persaingan, yaitu lokasi pesaing.Misalnya dalam menentukan 
lokasi. 
8) Peraturan pemerintah, misalnya ketentuan yang melarang tempat 
reparasi (bengkel) kendaraan bermotor berdekatan dengan 
pemungkiman penduduk.(Tjiptono, 2015:41-42). 
f. Promosi produk 
Promosi penjualan dipasar yang memiliki kemiripan merek 
tinggi dapat menghasilkan respons penjualan tinggi dalam jangka 
pendek,tetapi sedikit keuntungan permanen pada preferensi merek 
dalam jangka panjang.Dipasar dengan perbedaan merek yang 
tinggi,promosi penjualan mampu mengubah pangsa pasar secara 
permanen.Selain peralihan merek,konsumen dapat terlibat dengan 





pembelian) atau membeli kuantitas tambahan. Kotler & Keller 
(2015:219). 
Promosi tampaknya akan sangat efektif jika digabungkan 
dengan iklan.Dalam salah satu studi.Promosi harga saja hanya 
menghasilkan peningkatan volume penjualan sebesar 15%.Jika 
digabungkan dengan iklan fitur dan tampilan titik pembelian, volume 
penjualan meningkat 24%. 
Metode sisi permintaan mengidentifikasi pengaruh pemberian 
sponsor pada pengetahuan merek konsumen.Pemasar dapat mensurvei 
penonton acara untuk mengukur ingatan atas sponsor acara tersebut 
serta sikap dan maksud yang dihasilkan terhadap sponsor. Kotler & 
Keller (2015:229) Menggunakan tiga titik pendekatan: 
1) Penelusuran langsung promosi yang berhubungan dengan 
pemberian sponsor (Data web, data pusat panggilan, statistik acara 
online,keterlibatan konsumen lainnya). 
2) Riset kualitatif (Dilapangan /dipasar/pra/pasca,dan peserta /bukan 
peserta, menggunakan model khusus bagi transfer ekuitas merek 
dan dampak selanjutnya terhadap maksud pembelian). 
3) Analisis kuantitatif (analisis untuk menghubungkanpemberian 








B. Penelitian Terdahulu 
Studi penelitian terdahulu berguna untuk membandingkan dan menjadi 
patokan dalam penelitian ini. Penelitian terdahulu ini berfokus pada penelitian 
untuk membangun strategi mempertahankan eksistensi rumah makan 
tradisional di era perkembangan tren kuliner di kalangan masyarakat kota 
Tegal (studi kasus pada rumah makan Gudeg Sari Murni). 
1. Ahmad Hanfan (2017) melakukan penelitian dengan judul “Membangun 
Keunggulan Produk Ikonik Untuk Mengingkatkan Kinerja Pemasaran 
UMKM”. Populasi yang diambil dalam penelitiannya adalah pemilik usaha 
telur asin UMKM (Usaha Mikro, Kecil dan Menengah) sebanyak 150 
perusahaan di Brebes, Provinsi Jawa Tengah,Indonesia. Yang terdiri dari 
jumlah sampel 115 responden. Metode yang digunakan adalah pengukuran 
operasional hasil penelitian yang dilakukan ini adalah melalui pengukuran 
variabel tersebut yang dikongkretkan melalui pengukuran operasional yang 
kemudian menjadi indikator reflektif dari suatu variabel. Variabel yang 
digunakan adalah Reputasi Produk, Kapabilitas Pengembangan Produk, 
Kualitas Penginderaan Pelanggan, Keunggulan Produk Ikonik, Kinerja 
Pemasaran. Hasil ini menunjukan bahwa variabel Kapabilitas 
Pengembangan Produk (0,946) dan Kinerja Pemasaran (0,925) yang paling 
sangat berpengaruh. 
2. Abigail Anastasia Soewanto (2019) mengambil judul “Pengaruh Marketing 
Mix Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Di Warung Gudeg Bu Yul 





seluruh konsumen warung gudeg Bu Yul. Dengan jumlah sampel yang 
digunakan sebanyak 110 responden yang menggunakan teknik non-
probability sampling yaitu purposive sampling. Metode pengumpulan data 
yang digunakan adalah Uji Validitas,Uji Reliabilitas,Uji Normalitas,Uji 
Multikolinearitas,Uji Heteroskedastisitas,Analisis Regresi Linier 
Berganda,Uji Hipotesis,Uji-t. Salah satu cara metodenya adalah 
menggunakan kuesioner yaitu peneliti memberikan angket atau kuesioner 
langsung kepada responden.Kuesioner berisi tentang daftar pertanyaan 
tentang variabel yang mempengaruhi konsumen terhadap keputusan 
pembelian di Warung Gudeg Bu Yul.Kuesioner yang diberikan bersifat 
tertutup yaitu responden akan diberikan  pertanyaan dengan jawaban yang 
dibatasi Skala Likert dengan angka 1-5 (sangat tidak setuju-sangat setuju) 
kemudian melakukan observasi dilakukan dengan cara melakukan 
pengamatan secara langsung terdahap objek yang diteliti yaitu Warung 
Gudeg Bu Yul khususnya terkait dengan variabel yang diteliti.Hasil 
penelitian analisis koefisien determinasi secara keseluruhan X1-X7 
memiliki kekuatan pengaruh 70,5%. Besar pengaruh variabel bebas 
mempengaruhi variabel terikat sebesar 68,4% dan sisanya 31,6% 
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.Tidak 
semua variabel secara individu memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian,dan ketujuh variabel yang dimiliki pengaruh 





3. Amrullah,dkk (2016) dengan melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 
Kualitas Produk Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian 
Sepeda Motor Honda”. Penelitian ini dilakukan di Dealer Honda Star 
Motor Samarinda, dengan menggunakan sampel 60 konsumen yang 
memenuhi kriteria.Penelitian ini bersifat kuantitatif,pengumpulan data 
dilakukan dengan pengumpulan kuesioner dengan menguji Kualitas Produk 
dan Kualitas Layanan secara parsial.Data dianalisis dengan menggunakan 
regresi linier berganda,yang dalam penelitian ini menunjukan bahwa 
Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian dan Kualitas Layanan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian. 
4. Cardia, dkk (2019) dengan melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 
Kualitas Produk,Harga,Dan Promosi Terhadap Loyalitas Pelanggan”. Pada 
pengguna kartu berbayar smartfren diKota Denpasar Bali,dengan 
menggunakan sampel 100 orang dengan metode probability 
sampling.Pengumpulan data diperoleh dengan hasil penyebaran kuesioner 
dengan menggunakan Skala Likert.Teknik analisis datanya adalah teknik 
analisis regresi linier berganda,hasil penelitian ini menunjukan bahwa 
Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas 
pelanggan pada pengguna kartu berbayar smartfren.Harga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan, dan promosi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada 





5. Maichael (2018) dengan melakukan penelitian dengan judul “ Pengaruh 
Variasi Produk Dan Kualitas Layanan Terhadap Kepuasan Konsumen 
Dapur Pandhawa”.Penelitian ini berfokus pada penduduk Universitas 
Ciputra dimana Dapur Pandhawa beroperasi,sampel yang diteliti pada 
penelitian ini adalah 95 orang. Metode pengumpulan data menggunakan 
metode kuesioner dan analisis data yang menggunakan metode regresi 
linier berganda,variabel bebas yang diteliti adalah Variasi Produk dan 
Kualitas Layanan, sedangkan variabel terikat pada penelitian ini adalah 
Kepuasan Konsumen.Kesimpulan yang didapat bahwa Kualitas Layanan 
berpengaruh signifikan terhadap Kepuasan Konsumen,dengan hasil 
sig.<0,05. Kesimpulan lainnya dari penelitian ini adalah Variasi Produk 
tidak berpengaruh secara signifikan terhadap Kepuasan Konsumen dengan 
nilai sig.>0,05. 
6. Budi Prasetiyo, dkk. (2018) dengan melakukan penelitian dengan judul 
“Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Pada PT. 
Harja Gunatama Lestari (Toserba Borma) Cabang Dakota”. Penelitian ini 
berfokus pada seluruh konsumen yang telah berbelanja di PT. Harja 
Gunatama Lestari (Toserba Borma) cabang Dakota, sampel yang diteliti 
sebanyak 88 responden. Metode pengumpulan data menggunakan metode 
kuesioner dan analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linear 
berganda. Variabel yang diteliti promosi penjualan, keputusan pembelian, 
promosi penjualan. Kesimpulan yang didadapat 0,233 hubungan positif 







) 0,054 berpengaruh variabel bebas (promosi penjualan) 
terhadap variabel terikat (keputusan pembelian) sebesar 5,4%/ 
7. Gita Sugiarti (2017) dengan melakukan penelitian dengan judul “Analisis 
kinerja pemasaran Usaha Kecil Menengah Batik di Provinsi Jawa Tengah.” 
Penelitian ini berfokus pada pengusaha kecil menengah batik di Provinsi 
Jawa Tengah. Sampel yang diteliti sebanyak 115 responden. Metode 
pengumpulan data kuesioner dan metode analisis menggunakan Structural 
Equation Modeling (SEM). Variabel yang diteliti inovasi produk, orientasi 
pasar, keunggulan bersaing, kinerja pemasaran. Kesimpulan yang didapat 
inovasi produk sebesar 0,79, orientasi pasar sebesar 0,87, keunggulan 
bersaing sebesar 0,77. 
8. Hanafi Saleh (2017) dengan melakukan penelitian dengan judul “Analisis 
Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Kinerja Pemasaran Nasmoco di Jawa 
Tengah dan DIY”. Penelitian ini berfokus pada seluruh karyawan Nasmoco 
di Jawa Tengah dan DIY. Sampel yang diteliti lebih dari 100 responden. 
Metode pengumpulan data kuesioner, analisis datanya teknik sampling. 
Variabel yang diteliti orientasi pembelajaran tenaga penjual, komitmen 
tenaga penjual, motivasi tenaga penjual, kinerja tenaga penjualan, distribusi 
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Nilai Adjusted R 
Square sebesar 0,707 
berarti bahwa 70,7% 
variasi perubahan 
kinerja pemasaran 
dapat dijelaskan oleh 
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C. Kerangka Pemikiran Konseptual  
           Kualitas Produk merupakan tingkat keunggulan yang dimiliki oleh 
suatu produk sehingga dapat memberikan kepuasan bagi konsumen.Produk 
yang berkualitas akan lebih diminati konsumen, bahkan akhirnya dapat 
meningkatkan volume penjualan.Dengan meningkatnya volume penjualan 
maka kinerja pemasaran suatu perusahaan juga akan meningkat. 
         Selain Kualitas Produk, Harga Produk merupakan unsur yang memiliki 
sifat menghasilkan atau mendapatkan pemasukan.Kebijakan mengenai harga 
sifatnya hanya sementara, berarti perusahaan harus mengikuti perkembangan 
harga dipasar yang nantinya akan berpengaruh juga terhadap kinerja 
pemasaran. 
          Selain Harga Produk, Lokasi Perusahaan juga diharapkan dapat 
memenuhi harapan pengusaha untuk menarik konsumen agar mendapatkan 
keuntungan baik bagi pengusaha maupun kinerja pemasarannya.Pemilihan 
lokasi bisnis yaitu lingkungan masyarakat, tenaga kerja, transportasi, tempat 
parkir agar mudah dijangkau oleh konsumen. 
           Selain Lokasi Perusahaan, Promosi Produk juga harus mampu 
membuktikan secara nyata bahwa promosi yang sudah dilakukan itu 
berpengaruh sekali bagi kinerja pemasaran. Promosi yang baik dapat menjadi 
tolak ukur perusahaan dalam menciptakan kinerja pemasaran yang maksimal, 
promosi juga menggunakan metode komunikasi yang baik atau dapat 
memuaskan konsumen, mendorong penjualan, dan memberi kontribusi pada 





           Kinerja Pemasaran merupakan ukuran prestasi yang diperoleh dari 
aktifitas proses pemasaran secara menyeluruh dari sebuah perusahaan.Kinerja 
pemasaran juga berhubungan dengan dampak dari strategi yang diterapkan 
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Hipotesis adalah jawaban yang masih bersifat sementara yang hanya 
didasarkan pada anggapan dasar serta teori-teori terhadap permasalahan yang 
telah dirumuskan. Berdasarkan teori dan kerangka berpikir yang sudah 
diuraikan di atas, maka peneliti mengambil beberapa hipotesis sebagai berikut: 
H1  : Kualitas Produk berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran pada 
Rumah Makan Gudeg Sari Murni 
H2  : Harga Produk berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran pada 
Rumah Makan Gudeg Sari Murni 
H3  :   Lokasi Perusahaan berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran 
pada Rumah Makan Gudeg Sari Murni 
H4  :   Promosi Produk berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran pada 
Rumah Makan Gudeg Sari Murni 
H5  : Kualitas Produk, Harga Produk, Lokasi Perusahaan, Promosi Produk 
secara simultan berpengaruh positif terhadap kinerja pemasaran pada 










A. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti adalah jenis 
penelitian kuantitatif, dimana akan menghasilkan data yang berbentuk angka-
angka dan diolah komputer menggunakan software SPSS. Penelitian 
kuantitatif bertujuan untuk mengembangkan dan menggunakan model 
sistematis,teori-teori dan hipotesis untuk membantu menganalisa data dan 
pembuktian hipotesis dengan memberikan hasil berupa angka-angka numerik. 
Menurut Sugiyono (2015:23) metode kuantitatif meliputi metode 
survey dan eksperimen: 
1. Bila masalah yang merupakan titik tolak penelitian sudah jelas.Masalah 
adalah merupakan penyimpangan antara yang seharusnya dengan yang 
terjadi,antara aturan dengan pelaksanaan,antara teori dengan 
praktek,antara rencana dengan pelaksanaan.Dalam menyusun proposal 
penelitian,masalah ini harus ditunjukan dengan data,baik data hasil 
penelitian sendiri maupun dokumentasi. Misalnya akan meneliti untuk 
menemukan pola pemberantasan kemiskinan, maka data orang miskin 
sebagai masalah harus ditunjukan. 
2. Bila peneliti ingin mendapatkan informasi yang luas dari suatu 
populasi.Metode penelitian kuantitatif cocok digunakan untuk 





terlalu luas,maka penelitian dapat menggunakan sampel yang diambil dari 
populasi tersebut. 
3. Bila ingin diketahui pengaruh perlakuan atau treatment tertentu terhadap 
yang lain.Untuk kepentingan ini metode eksperimen paling cocok 
digunakan. Misalnya pengaruh jamu tertentu terhadap derajad kesehatan. 
4. Bila peneliti bermaksud menguji hipotesis penelitian. Hipotesis penelitian 
dapat berbentuk hipotesis deskriptif, komparatif dan assosiatif. 
5. Bila peneliti ingin mendapatkan data yang akurat,berdasarkan fenomena 
yang empiris dan dapat diukur. Misalnya ingin mengetahui IQ  anak-anak 
dari masyarakat tertentu, maka dilakukan pengukuran dengan dengan test 
IQ. 
6. Bila ingin menguji terhadap adanya keraguan-keraguan tentang validasi 
pengetahuan, teori dan produk tertentu. 
 
B. Populasi dan Sampel 
1. Populasi  
Menurut sugiyono (2015:215) populasi adalah wilayah generalisasi 
yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan 
karakteristik tentu yang ditetapkan oleh peneliti dipelajari dan kemudian 
ditarik kesimpulannya. Dalam penelitian ini adalah seluruh karyawan 
Rumah Makan Gudeg Sari Murni yang  berjumlah 33 yang terdiri dari 







Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi tersebut.Bila populasi besar dan peneliti tidak mungkin 
mempelajari semua yang ada pada populasi, Sampel yang digunakan 
adalah sampel jenuh yaitu 33 sampel. Sampel jenuh adalah teknik 
penentuan sampel bila semua anggota populasi digunakan sebagai 
sampel, hal ini dikarenakan jika jumlah populasi relatif kecil. 
(Sugiyono2013:80).  
C. Definisi Konseptual dan Operasionalisasi Variabel 
Definisi Konseptual dan Operasional merupakan penjabaran dari 
sebuah variabel serta indikatornya secara terperinci, sehingga variabel yang 
ada dapat diketahui pengukurannya. 
1. Definisi Operasional 
        Definisi konseptual adalah penarikan batasan yang menjelaskan 
suatu konsep secara singkat, jelas dan tegas. Menurut Sugiyono 
(2015:39). 
“Semua bentuk yang ditetapkan oleh peneliti kemudian dipelajari 
sehingga diperoleh informasi yang didapat, kemudian ditarik 
kesimpulannya”. Dalam penelitian ini variabel yang mempengaruhi 
yaitu variabel penyebab disebut juga variabel bebas atau (Independent 
variabel), biasanya diberi lambang (X) dan variabel akibat juga disebut 









Operasionalisasi Variabel Penelitian 
 








1. Menentukan kebutuhan pokok 
2. Menentukan kelompok pembeli 
3. Menentukan produk 
4. Mengadakan penelitian pada 
konsumen 









6. Citra produk 
7. Konsumsi produk 
6 
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Tekstur 1. Menentukan bentuk makanan dan 
rasa 





 Aroma 3. Menentukan aroma makanan yang 
disajikan dirumah makan itu 
4. Menentukan apakah aroma juga 




 Rasa 5. Menentukan rasa yang sesuai 







1. Menentukan apakah harga dirumah 
makan tersebut terjangkau bagi 
semua kalangan pelanggan 
1 
 Daya saing 
harga 
2. Menentukan daya saing tetapi tetap 





3. Harga makanan dirumah makan 






4. Harga makanan dirumah makan itu 






Visibilitas 1. Lokasi rumah makan memiliki 
alamat dan papan nama yang jelas 







Variabel Dimensi Indikator 
Nomor 
Pernyataan 
 Akses 2. Lokasi rumah makan mudah 
dijangkau oleh kendaraan pribadi 
motor dan mobil 
2 
 Lingkungan 3. Lokasi rumah makan dekat dengan 







1. Menentukan biaya tentang barang 







2. Memberikan hubungan langsung 







3. Melakukan presentasi penjualan 
dengan tujuan menghasilkan 




2.  Definisi konseptual dalam penelitian ini adalah sebaga berikut : 
1. Variabel Kualitas Produk 
 Variabel kualitas produk merupakan pemahaman bahwa produk 
yang ditawarkan oleh penjual memperoleh nilai jual lebih yang tidak 
dimiliki oleh produk pesaing. Oleh karena itu perusahaan berusaha 
memfokuskan pada kualitas produk dan membandingkannya dengan 
produk yang ditawarkan oleh perusahaan pesaing. Akan tetapi suatu 
produk dengan penampilan terbaik atau bahkan dengan tampilan lebih 
baik bukanlah merupakan produk dengan kualitas tertinggi jika 
tampilannya bukanlah yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen. 





 Variabel harga produk merupakan salah satu keputusan terpenting 
dalam pemasaran. Harga merupakan satu-satunya unsur bauran 
pemasaran yang mendatangkan pemasukan atau pendapatan bagi 
perusahaan,sedangkan ketiga unsur lainnya yaitu produk,distribusi,dan 
promosi menyebabkan timbulnya biaya atau pengeluaran. Menurut 
Grewal dan Levy (2014) merumuskan definisi harga sebagai pengorbanan 
keseluruhan yang bersedia dilakukan konsumen dalam rangka 
mendapatkan produk atau jasa spesifik.Pengorbanan tersebut biasanya 
mencangkup uang yang harus dibayarkan kepada penjual agar bisa 
mendapatkan produk,serta pengorbanan lainnya, baik dalam bentuk non-
moneter atau nilai waktu yang dibutuhkan untuk mendapatkan produk 
maupun moneter biaya transportasi,pajak,biaya pengiriman dan lain-lain. 
2. Variabel Lokasi Perusahaan  
 Penelitian tentang pemilihan lokasi usaha telah banyak 
dilakukan.Pemilihan lokasi usaha dianggap sebagai keputusan investasi 
yang mempunyai tujuan strategis.Bagi usaha mikro atau kecil,lokasi yang 
strategis seringkali lebih mempengaruhi pendapatan dari pada 
mempengaruhi biaya.Hal ini berti bahwa fokus lokasi bagi usaha mikro 
atau kecil seharusnya adalah pada volume bisnis dan 
pendapatan.Pemilihan usaha mikro atau kecil lebih memilih lokasi yang 
dekat dengan konsumen yang mempertimbangkan adanya akses 





memilih lokasi usaha yang yang strategis mungkin karena lokasi 
merupakan penentu utama pendapatan. 
3. Variabel Promosi Produk 
 Variabel Promosi Produk merupakan terdiri dari lima faktor yang 
dikemukakan oleh Kotler dan Armstrong yaitu: 
a. Periklanan atau advertising yaitu segala biaya yang harus dikeluarkan 
sponsor untuk melakukan presentasi dan promosi non pribadi dalam 
bentuk gagasan,barang ataupun jasa. 
b. Penjualan Personal atau personal selling yaitu presentasi pribadi oleh 
para wiraniaga perusahaan dalam rangka mensukseskan penjualan 
dan membangun hubungan dengan pelanggan. 
c. Promosi Penjualan atau sales promotion yaitu insentif jangka pendek 
untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa. 
d. Hubungan Masyarakat atau public relation yaitu membangun 
hubungan baik dengan publik terkait untuk memperoleh dukungan 
,membangun citra perusahaan yang baik dan menangani atau 
menyingkirkan gosip,cerita dan peristiwa yang dapat merugikan. 
e. Pemasaran Langsung atau direct marketing yaitu komunikasi 
langsung dengan pelanggan yang diincar secara khusus untuk 








D. Teknik Pengumpulan Data  
Untuk memperoleh data yang dibutuhkan penulis menggunakan 
berbagai teknik pengumpulan data. Adapun teknik pengumpulan data yang 
dipergunakan dalam penelitian meliputi : 
1. Observasi  
Penulis mengamati secara langsung terhadap objek yang diteliti untuk 
mencatat segala sesuatu yang dilihat dan didengar dengan menggunakan 
pedoman instrumen pengamatan berkenaan dengan indikator – indikator 
yang terdapat pada variabel independent dan variabel dipendent. 
2. Angket 
Pengumpulan data pada penelitian ini juga menggunakan daftar 
pertanyaan yang harus diisi oleh responden yang telah ditentukan. 
3. Studi Kepustakaan 
Sebagai penunjang pada penelitian ini,digunakan beberapa landasan teori 
yang diperoleh melalui studi kepustakaan dengan membaca beberapa 
literatur yang berhubungan dengan masalah – masalah yang diangkat pada 
penelitian ini. 
4. Wawancara 
Teknik wawancara ini dilakukan melalui pembicaraan terhadap tanya 








Jenis data yang digunakan: 
1. Data Primer 
Data yang diperoleh langsung dari pemilik usaha Rumah Makan Gudeg 
Sari Murni di Tegal dan diolah kembali sesuai kebutuhan analisis. 
Melalui : 
a. Kuisioner 
Kuisioner merupakan teknik pengolahan data yang dilakukan 
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis 
kepada responden untuk dijawabnya.Sugiyono(2015:142). Dari 
kuisioner didapat data mengenai persepsi responden mengenai kinerja 
pemasaran melalui keunggulan bersaing usaha gudeg. Dalam 
penelitian ini sumber data tersebut berasal dari kuisioner yang 
diberikan kepada 33 responden. Kemudian dari hasil pernyataan 
tersebut dianalisis.Kuisioner yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah kuisioner dengan lima alternatif jawaban menggunakan skala 
Likert dengan skoring: 
1) Jawaban SS (Sangat Setuju) diberi skor 5 
2) Jawaban S (Setuju) diberi skor 4 
3) Jawaban KS (Kurang Setuju) diberi skor 3 
4) Jawaban TS (Tidak Setuju) diberi skor 2 








Teknik wawancara ini dilakukan melalui pembicaraan terhadap 
tanya jawab dengan pihak yang dianggap perlu untuk mendapatkan 
data yang diperlukan. Wawancara juga digunakan sebagai teknik 
pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukan studi 
pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan 
juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang 
lebih mendalam dan jumlah respondennya sedikit atau kecil 
(Sugiyono(2015:137)). 
 
E. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas Instrumen 
 Pengujian Validitas adalah hasil penelitian yang valid bila terdapat 
kesamaan antara data yang terkumpul dengan data yang sesungguhnya 
terjadi pada obyek yang diteliti.Kalau dalam obyek berwarna 
merah,sedangkan data yang terkumpul memberikan data berwarna putih 
maka hasil penelitian tidak valid. Sugiyono(2015:121). 
 Menurut arikunto (2013:211) validitas adalah suatu ukuran yang 
menunjukan tingkat-tingkat kevalidan dan kesatuan instrumen.Sebuah 
instrumen dikatakan valid apabila mampu mengungkapkan apa yang 
diinginkan atau mengungkap data dari variabel yang diteliti secara 
tepat.Dalam penelitian digunakan korelasi item.Korelasi antara item dan 





adapun rumus product moment adalah sebagai berikut: Arikunto 
(2013:317). 
rxy = 






rxy = koefisien korelasi 
N = jumlah responden 
∑X = jumlah skor butir 
∑Y = jumlah skor total 
 
Perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing butir 
pertanyaan.Perhitungan menggunakan rumus korelasi product moment 
pada taraf signifikansi 5%.Butir pertanyaan tersebut dikatakan valid atau 
sah jika rhitung> dari pada 0,3. 
 
2. Uji Reliabilitas Instrumen 
 Pada penelitian ini pengujian reliabilitas hasilpenelitian yang 
reliabel, bila terdapat kesamaan data dalam waktu yang berbeda.Kalau 
dalam obyek kemarin berwarna merah, maka sekarang dan besok tetap 
berwarna merah. Sugiyono (2015:121). Beberapa tingkatan alpha atau 
rhitung, sebagai berikut : 
a. 0,8 -1,0               =Reliabilitas baik 





c. kurang dari 0,6   =Reliabilitas kurang baik 
 Reliabilitas menunjukan pada suatu pengertian bahwa sesuatu 
instrumen cukup dapat dipercaya untuk menunjukan cukup dapat 
dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena instrumen 
tersebut sudah baik. Instrumen yang baik tidak akan bersifat tendensus 
mengarahkan responden untuk memilih jawaban-jawaban tertentu.Apabila 
datangnya memang benar sesuai dengan kenyataannya, maka beberapa 
kalipun diambil, tetapi akan sama reliabilitas menunjuk pada tingkat 
kerendahan sesuai reliabel artinya dapat dipercaya,jadi dapat diandalkan. 
Arikunto (2013:221). 
 Dalam penelitian ini, untuk mencari reliabilitas instrumen 






















r11  : reliabilitas instrumen 
K  : banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
∑ab2  : jumlah varians butir 
∑a12  : jumlah varians total 
Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrumen dari masing-
masing butir angket.Jika rhitung> 0,6 maka butir angket dinyatakan reliabel. 





Korelasi rank spearman digunakan untuk mencari hubungan atau 
untuk menguji signifikansi hipotesis asosiatif. Adapun rumus yang 











rxy = koefisien korelasi 
N = banyaknya subyek 
D = difference adalah beda jenjang tiap subyek 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan 
digunakan langkah – langkahnya adalah : 
1. Formula Hipotesis 1 
Ho : ⍴ = 0 : Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
Kualitas Produk (X1) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di Rumah 
Makan Gudeg Sari Mruni. 
Ha : ⍴ ≠ 0 : Terdapat hubungan yang signifikan Kualitas Produk 
(X1) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di Rumah Makan Gudeg Sari 
Murni. 
2. Formula Hipotesis 2 
Ho : ⍴ = 0 : Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
Harga  Produk (X2) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di Rumah 





Ha : ⍴ ≠ 0 : Terdapat hubungan yang signifikan Harga  Produk 
(X2) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di Rumah Makan Gudeg Sari 
Murni. 
3. Formula Hipotesis 3 
Ho : ⍴ = 0 : Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
Lokasi Perusahaan (X3) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di Rumah 
Makan Gudeg Sari Mruni. 
Ha : ⍴ ≠ 0 : Terdapat hubungan yang signifikan Lokasi 
Perusahaan (X3) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di Rumah Makan 
Gudeg Sari Murni. 
4. Formula Hipotesis 4 
Ho : ⍴ = 0 : Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
Promosi Produk (X4) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di Rumah 
Makan Gudeg Sari Mruni. 
Ha : ⍴ ≠ 0 : Terdapat hubungan yang signifikan Promosi  Produk 
(X4) dengan Kinerja Pemasaran (Y) di Rumah Makan Gudeg Sari 
Murni. 
5. Dipilih level of significant ⍺ = 5% = 0,05 (Sugiyono,2015:187). 
6. Kriteria Pengujian Hipotesa  
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila =  -t
 
 




Ho ditolak apabila = t 
 
 














7. Menghitung Nilai  thitung 
Adapun untuk menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut : (Sugiyono,2015 : 184). 
  
    
     
 
Keterangan: 
t : besarnya thitung 
r : koefisien korelasi rank spearman 
n : jumlah sampel penelitian 
8. Kesimpulan  
Ho ditolak atau diterima. 
 




 Koefisien korelasi (R) untuk mengetahui tingkat kekuatan atau 
tingkat keeratan variabel bebas dengan variabel terikat. Dari hasil 
koefisen korelasi dapat diketahui kuat atau tidaknya hubungan antara 
Ho Ditolak 





variabel bebas dan variabel terikat. Menurut Sugiyono (2015), 
pedoman untuk menginterpresentasi koefisien korelasi adalah jika hasil 
yang didapat semakin mendekati nilai satu maka korelasi yang ada 
kuat. Berikut ini adalah interprestasinya : 
1) 0,00-0,199 = Sangat rendah 
2) 0,200-0,399 =Rendah 
3) 0,400-0,599 =Sedang 
4) 0,600-0,799 =Kuat 
5) 0,800-1,000 =Sangat kuat 
Analisis korelasi berganda bertujuan untuk mengtahui kuat tidaknya 
hubungan beberapa variabel bebas terdapat variabel terkait. Adapun 
rumus yang digunakan menurut (Sudjana , 2002 : 128) adalah sebagai 
berikut : 
Ry.1234 = 
                                           
        
 
Keterangan : 
ry.1234 = koefisien antara variabel X1, X2, X3, X4 secara bersama – 
sama dengan variabel Y 
ry1 = koefisien korelasi antara  X1 dan Y 
ry2 = koefisien korelasi antara  X2 dan Y 
ry3 = koefisien korelasi antara  X3 dan Y 
ry4 = koefisien korelasi antara  X4 dan Y 





r2.1234 = koefisien korelasi antara X1, X2, X3, X4 kuadrat 
 
c. Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Berganda 
1. Menentukan Ho dan Ha 
Ho : p = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara variabel 
Kualitas Produk (X1) , Harga produk (X2) , Lokasi Perusahaan 
(X3) , dan Promosi Produk (X4) dengan variabel Kinerja 
Pemasaran (Y). 
Ha : p = 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara variabel 
Kualitas Produk (X1), Harga produk (X2) , Lokasi Perusahaan 
(X3) , dan Promosi Produk (X4) dengan variabel Kinerja 
Pemasaran (Y). 
2. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila Fhitung<Ftabel 











Ho ⍺ = 5% 





3. Menghitung nilai Fhitung 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda uji statistiknya 








F  (Ghozali, 2011: 98) 
Keterangan : 
F = besarnya Fhitung 
R = koefisien korelasi linear berganda 
n = banyaknya data 
k = banyaknya variabel bebas 
 
 Koefisien Determinasi (R
2
) digunakan untuk mengukur 
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variabel 
dependen. Nilai koefisien determinasi adalah diantara nol dan satu. 
Nilai R
2
 yang kecil berarti kemampuan variabel independen dalam 
menjelaskan variasi variabel dependen yang terbatas sedangkan 
jika nilai mendekati satu berarti variabel independen memberikan 
hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi 
variabel dependen (Kuncoro,2003,p.220-221). 
 
C. Pengujian Hipotesis 
Uji t (Uji Parsial) 
 Uji t yaitu suatu uji untuk mengetahui pengaruh Kualitas 





terhadap kinerja pemasaran dalam memilih Rumah Makan 
Gudeg Sari Murni secara parsial. 
 Uji t menurut (Ghozali,2006) juga digunakan untuk 
menguji signifikansi hubungan antara variabel X dan Y, apakah 
variabel X1, X2, X3,X4 berpengaruh terhadap variabel Y secara 
signifikan. Kriteria pengujiannya adalah jika nilai signifikansi 
variabel bebas pada uji t sig <0,05 maka H0 ditolak dan H1 
diterima. 
 
D. Uji F (Uji Simultan) 
Uji F adalah pengujian terhadap koefisien korelasi secara 
simultan. Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh 
semua variabel independen yang terdapat di dalam model secara 
bersama-sama (simultan) terhadap variabel dependen. Menurut 
Sugiyono (2015:257) dirumuskan sebagai berikut : 
F =                           R²/k 
                        (1-R²)/(n-k-1) 
Keterangan : 
R² = Koefisien determinasi 
k = Jumlah variabel independen 
n = Jumlah anggota data atau kasus 
F = Hasil perhitungan ini dibandingkan dengan Ftabel yang 





level 5% atau dengan deegree freedom = k (n-k-l) dengan 
kriterian sebagai berikut : 
- Ho ditolak jika Fhitung >  Ftabel atau nilai sig < α 
- Ho diterima jika Fhitung < Ftabel atau nilai sig < α 
Jika terjadi penerimaan Ho, maka dapat diartikan tidak 
berpengaruh signifikan model regresi berganda yang diperoleh 
sehingga mengakibatkan tidak signifikan juga pengaruh dari 
variabel-variabel bebas. Bebas secara simultan terhadap variabel 
terkait. 
Adapun yang menjadi hipotesis nol Ho dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut : 
- Ho : H1 = H2 = H3 = 0 : tidak berpengaruh signifikan. 
- Ha : H1 ≠ H2 ≠ H3 ≠ 0 : terdapat pengaruh yang signifikan. 
1. Penetapan tingkat signifikansi 
Pengujian hipotesis akan dilakukan dengan dengan 
menggunakan tingkat signifikansi sebesar 0,05 (α = 0) 
atau tingkat keyakinan sebesar 0,95. Dalam ilmu-ilmu 
sosial tingkat signifikansi 0,05 sudah lazim digunakan 
karena dianggap cukup tepat untuk mewakili hubungan 
antar variabel yang diteliti. 
2. Penetapan kriteria penerimaan dan penolakan hipotesis 
Hipotesis yang telah ditetapkan sebelumnya diuji dengan 





dengan kriteria penerimaan dan penolakan hipotesis 
sebagai berikut : 
Uji t : 
Ho diterima jika nilai – ttabel < thitung <ttabel 
Ho ditolak jika nilai – thitung < ttabel atau thitung < ttabel 
Uji F : 
Ho ditolak jika Fhitung > Ftabel 





HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Objek Penelitian 
1. Sejarah Singkat Rumah Makan Gudeg Sari Murni 
Kota Tegal merupakan kota salah satu wilayah di provinsi Jawa 
Tengah yang otonominya baik. Di kota ini perekonomian dibidang kuliner 
sudah mulai berkembang sangat pesat. Salah satunya yaitu munculnya 
rumah makan atau café baru yang mulai masuk kedalam Kota Tegal. 
Selain itu juga banyak rumah makan modern yang menyajikan makanan 
luar negri misalnya menyajikan makanan Jepang dan Korea yang pada saat 
ini sangat digemari atau diminati oleh konsumen di Kota Tegal. Didalam 
penelitian ini peneliti menggunakan Rumah Makan Gudeg Sari Murni 
sebagai objek penelitian.  
Rumah Makan Gudeg Sari Murni adalah sebuah rumah makan 
tradisional yang menyajikan makanan tradisional khas dari kota 
Yogyakarta namun sedikit diubah pada citarasa yang tidak begitu manis, 
namun menyesuaikan citarasa para konsumen di kota Tegal. Rumah 
Makan Gudeg Sari Murni berdiri sejak tahun 1980. Berdirinya Rumah 
Makan Gudeg Sari Murni ini berawal dari owner atau pemilik Rumah 
Makan Gudeg Sari Murni yang bernama ibu Raminah pada awalnya beliau 
ragu untuk menjual makanan khas Yogyakarta itu dikarenakan Kota Tegal 





Pada saat itu beliau tetap optimis entah nantinya tidak laku atau 
kurang laku tetap disyukuri. Hari demi hari lama kelamaan laku dan 
dikenal oleh banyak orang dikarenakan mungkin citarasanya yang sesuai 
dengan citarasa konsumen di Kota Tegal. Dan pada akhirnya banyak 
pesanan yang datang untuk berbagai acara seperti Tahlil kubur, acara rapat 
kantor dan lain-lainnya. Berjalannya dengan waktu Rumah Makan Gudeg 
Sari Murni mulai membuka cabang dan sekarang sudah mempunyai 3 
cabang  di Kota Tegal. Kemudian selama beberapa tahun merintis bisnis 
usaha kuliner ini pada tahun 2019 akhirnya Rumah Makan Gudeg Sari 
Murni merambat dibisnis catering untuk acara seperti wedding prasmanan, 
khittan prasmanan, dan lain-lain. Rumah Makan Gudeg Sari Murni berada 
di Jl. Cucut Kel.Tegalsari Kec.Tegal Barat Kota Tegal, di Jl. Bridjen 
Katamso Kel.Tegalsari Kec.Tegalbarat Kota Tegal, di Jl. Pala Raya 
Mejasem Kabupaten Tegal. 
2. Produk Rumah Makan Gudeg Sari Murni  
a. Nasi gudeg porsi biasa 
b. Nasi gudeg porsi lauk tambahan 
c. Sayur gudeg porsi biasa 
d. Sayur gudeg porsi lauk tambahan 
e. Es teh manis 
f. Es teh tawar 
g. Es jeruk 





i. Air mineral 
j. Kopi panas 
k. Kerupuk udang 
l. Kerupuk aci 
m. Gorengan tahu, tempe, martabak 
3. Struktur Organisasi Rumah Makan Gudeg Sari Murni 
STRUKTUR ORGANISASI 






Sumber : Rumah Makan Gudeg Sari Murni, 2019 
Adapun rincian tugas masing-masing bagian dalam Rumah Makan Gudeg 
Sari Murni. 
a. Owner/pemilik rumah makan  
1) Mengatur, melaksanakan, dan mengevaluasi rumah makan bagi 
karyawan. 
2) Menyusun anggaran rumah makan harian, bulanan, dan tahunan. 
3) Bertanggung jawab atas kerugian dan juga keuntungan yang 
didapat rumah makan. 
b. Kasir  
1) Melakukan pencatatan semua transaksi pembayaran. 
 
OWNER 





2) Melayani pembeli yang akan membayar. 
3) Melakukan pengecekan ulang atas barang yang telah dibeli oleh 
konsumen / pada saat penerimaan barang. 
c. Manajer 
1) Memperkerjakan dan memberhentikan karyawan. 
2) Mengatur jadwal kerja. 
3) Merencanakan menu yang disajikan. 
d. Supplier 
1) Memastikan bahan baku yang dipasok masih dalam keadaan baik 
saat diterima oleh pihak pembeli. 
2) Mengatur proses penyimpanan bahan baku sebelum dikirim ke 
rumah makan yang membutuhkan. 
3) Mengatur pengiriman bahan baku dengan tepat waktu kepada 
pihak yang membutuhkannya. 
e. Karyawan 
1) Menawarkan produk terbaru yang ada dirumah makan. 
2) Mengawasi dan menjaga jika ada barang konsumen yang 
tertinggal. 
3) Membantu costomer yang membutuhkan bantuan produk 
tambahan. 
f. Supervisor 






2) Menerapkan sanksi hukum dan peraturan dalam rumah makan 
yang harus dipatuhi karyawan. 
3) Memberikan sanksi hukum kepada karyawan yang melakukan 
kesalahan dalam bekerja. 
 
B. Hasil Penelitian 
1. Deskripsi Responden 
a. Jenis Kelamin 
Berdasarkan hasil penelitian di peroleh karakteristik responden 
berdasarkan jenis kelamin di sajikan pada tabel, berikut ini: 
 
Tabel 3 
Profil Jenis Kelamin Responden 
No. Jenis Kelamin Jumlah Presentase 
1 Laki-laki 12 12% 
2 Perempuan 21 21% 
 Jumlah 33 33% 
 
 
Berdasarkan hasil jawaban dari 33 responden yang telah membeli 
produk makanan di Rumah Makan Gudeg Sari Murni di Kota Tegal 





responden berjenis kelamin laki-laki dan sebanyak 21 responden 
berjenis kelamin perempuan. Maka dari itu dapat di simpulkan 
bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini adalah responden 
dengan jenis kelamin perempuan. 
b. Usia Responden 
Karakteristik responden berdasarkan usia yang diperoleh dalam 
penelitian ini, di sajikan dalam tabel berikut. 
 
Tabel 4 
Profil Responden Menurut Usia 
 
No Usia Jumlah  Presentase 
1 18 Tahun – 29 Tahun 6 6% 
2 30 Tahun – 49 Tahun 22 22% 
3 Diatas 50 Tahun 5 5% 
 Jumlah 33 33% 
 
 
Karakteristik responden berdasarkan usianya di klarifikasikan 
menjadi empat kelompok usia. Pengelompokan dilakukan guna 
mempermudah dalam mendeskripsikan data. Berdasarkan hasil 





Rumah Makan Gudeg Sari Murni Kota Tegal dan memenuhi 
kriteria sebagai sampel penelitian, terdapat sebanyak 6 orang 
responden berusia diatas 18 tahun, 22 orang responden berusia 30 
tahun sampai 49 tahun, 5 orang responden berusia diatas 50 tahun. 
 
2. Uji Penelitian 
Uji penelitian dalam penelitian ini adalah uji validitas dan 
realibilitas seluruh variabel penelitian yaitu Variabel Kualitas Produk 
(X1), Harga Produk (X2), Lokasi Perusahaan (X3), dan Promosi Produk 
(X4) terhadap Kinerja Pemasaran (Y). Dalam penelitian ini proses 
perhitungan terhadap uji validitas dan realibilitas skore hasil kuesioner 
yang telah di isi oleh 33 responden akan di olah dengan menggunakan 
MS.Excel dan Program SPSS. 
a. Uji Validitas 
Peneliti melakukan penyebaran kuesioner untuk 
mendapatkan data primer dari pemilik, manajer, supervisor, 
karyawan, supplier Rumah Makan Gudeg Sari Murni Kota Tegal. 
Peneliti memberikan 50 butir pertanyaan yang terdiri dari 40 butir 
pertanyaan yang menyangkut variabel kualitas produk, harga produk, 
lokasi perusahaan, dan promosi produk sedangkan 10 butir 
pertanyaan menyangkut variabel kinerja pemasaran.  
Untuk mengetahui keusioner valid atau tidaknya dengan 





dan alpha = 5% (0,05) maka didapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil 
analisis ke 10 pertanyaan tersebut setelah dilakukan perhitungan 
dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 10 
pertanyaan tersebut katakana valid. Dengan demikian 10 pertanyaan 
tersebut layak digunakan untuk mengunpulkan data penelitian 
variabel kinerja pemasaran, adapun perhitungan uji validitas item 
untuk variabel kinerja pemasaran dengan 30 orang responden. 
Selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini  
Tabel 5 





R Tabel Keterangan 
1 0,786 0,361 Valid 
2 0,865 0,361 Valid 
3 0,730 0,361 Valid 
4 0,824 0,361 Valid 
5 0,791 0,361 Valid 
6 0,877 0,361 Valid 
7 0,653 0,361 Valid 
8 0,841 0,361 Valid 
9 0,771 0,361 Valid 
10 0,945 0,361 Valid 
Sumber : Hasil pengolahan SPSS 22, 2019 
Untuk mengetahui keusioner valid atau tidaknya dengan 
cara melihat tabel pada lampiran, yaitu dimana (df) = (33-3 = 30) 





analisis ke 10 pertanyaan tersebut setelah dilakukan perhitungan 
dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 10 
pertanyaan tersebut katakana valid. Dengan demikian 10 pertanyaan 
tersebut layak digunakan untuk mengunpulkan data penelitian 
variabel kualitas produk, adapun perhitungan uji validitas item untuk 
variabel kualitas produk dengan 30 orang responden. Selengkapnya 
dapat dilihat pada tabel dibawah ini 
 
Tabel 6 





R Tabel Keterangan 
1 0,753 0,361 Valid 
2 0,753 0,361 Valid 
3 0,794 0,361 Valid 
4 0,681 0,361 Valid 
5 0,774 0,361 Valid 
6 0,691 0,361 Valid 
7 0,930 0,361 Valid 
8 0,699 0,361 Valid 
9 0,876 0,361 Valid 
10 0,839 0,361 Valid 








Untuk mengetahui keusioner valid atau tidaknya dengan 
cara melihat tabel pada lampiran, yaitu dimana (df) = (33-3 = 30) 
dan alpha = 5% (0,05) maka didapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil 
analisis ke 10 pertanyaan tersebut setelah dilakukan perhitungan 
dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 10 
pertanyaan tersebut katakana valid. Dengan demikian 10 pertanyaan 
tersebut layak digunakan untuk mengunpulkan data penelitian 
variabel harga produk, adapun perhitungan uji validitas item untuk 
variabel harga produk dengan 30 orang responden. Selengkapnya 
dapat dilihat pada tabel dibawah ini 
 
Tabel 7 





R Tabel Keterangan 
1 0,710 0,361 Valid 
2 0,799 0,361 Valid 
3 0,928 0,361 Valid 
4 0,799 0,361 Valid 
5 0,730 0,361 Valid 
6 0,758 0,361 Valid 
7 0,975 0,361 Valid 
8 0,387 0,361 Valid 
9 0,820 0,361 Valid 
10 0,914 0,361 Valid 






Untuk mengetahui keusioner valid atau tidaknya dengan 
cara melihat tabel pada lampiran, yaitu dimana (df) = (33-3 = 30) 
dan alpha = 5% (0,05) maka didapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil 
analisis ke 10 pertanyaan tersebut setelah dilakukan perhitungan 
dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 10 
pertanyaan tersebut katakana valid. Dengan demikian 10 pertanyaan 
tersebut layak digunakan untuk mengunpulkan data penelitian 
variabel lokasi perusahaan, adapun perhitungan uji validitas item 
untuk variabel lokasi perusahaan dengan 30 orang responden. 
Selengkapnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini 
 
Tabel 8 





R Tabel Keterangan 
1 0,712 0,361 Valid 
2 0,850 0,361 Valid 
3 0,546 0,361 Valid 
4 0,871 0,361 Valid 
5 0,824 0,361 Valid 
6 0,780 0,361 Valid 
7 0,793 0,361 Valid 
8 0,660 0,361 Valid 
9 0,788 0,361 Valid 
10 0,539 0,361 Valid 





Untuk mengetahui keusioner valid atau tidaknya dengan 
cara melihat tabel pada lampiran, yaitu dimana (df) = (33-3 = 30) 
dan alpha = 5% (0,05) maka didapat rtabel sebesar 0,361. Dari hasil 
analisis ke 10 pertanyaan tersebut setelah dilakukan perhitungan 
dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 22 ternyata ke 10 
pertanyaan tersebut katakana valid. Dengan demikian 10 pertanyaan 
tersebut layak digunakan untuk mengunpulkan data penelitian 
variabel promosi produk, adapun perhitungan uji validitas item untuk 
variabel promosi produk dengan 30 orang responden. Selengkapnya 
dapat dilihat pada tabel dibawah ini 
 
Tabel 9 





R Tabel Keterangan 
1 0,817 0,361 Valid 
2 0,874 0,361 Valid 
3 0,891 0,361 Valid 
4 0,493 0,361 Valid 
5 0,713 0,361 Valid 
6 0,800 0,361 Valid 
7 0,881 0,361 Valid 
8 0,910 0,361 Valid 
9 0,427 0,361 Valid 
10 0,660 0,361 Valid 





Berdasarkan tabel diatas maka dapat di simpulkan bahwa suatu item 
dianggap valid bila R hitung lebih besar dari R tabel pada 5%. 
 
b. Uji Realibilitas 
Realibilitas adalah suatu alat untuk mengukur suatu 
kuesioner yang merupakan indikator dari variabel. Suatu variabel 
dikatakan reliabel apabila nilai cronbach alpha 0,70. 
 
Tabel 10 
Hasil Uji Realibilitas 
Variabel Cronbach’s Alpha Item 
Kinerja Pemasaran 0,941 10 
Kualitas Produk 0,925 10 
Harga Produk 0,929 10 
Lokasi Perusahaan 0,909 10 
Promosi Produk 0,921 10 
 
Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa semua hasil dari 
variabel kualitas produk, harga produk, lokasi perusahaan, promosi 
produk terhadap kinerja pemasaran memiliki cronbach’s alpha lebih 








C. Analisis Data  
Data yang telah dikumpulkan kemudian diolah dan dianalisis. Sampel 
yang digunakan pada penelitian ini adalah 33 responden di Rumah Makan 
Gudeg Sari Murni Tegal. Pertanyaan yang telah di uji validitas dan realibilitas 
telah diperoleh 50 pertanyaan yang layak untuk di jadikan kuesioner dalam 
penelitian ini. 
 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Tabel 11 







Spearman's rho Kualitas Produk Correlation 
Coefficient 
1.000 .412* 
Sig. (2-tailed) . .503 






Sig. (2-tailed) .503 . 
N 33 33 





 Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan statistik 
dengan menggunakan analisis Rank Spearman di peroleh hasil koefisien 
korelasi sebesar 0,412. Pada tabel interpretasi nilai r tersebut terdapat 
pada interval 0,400 – 0,599.        
 Artinya, mempunyai hubungan yang cukup kuat antara Kualitas 
Produk dengan Kinerja Pemasaran. Nilai signifikan dari tabel 7 sebesar 
0.000, karena 0.000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan artinya Ho 
ditolak dan kesimpulannya terdapat hubungan yang cukup atau signifikan 
antara Kualitas Produk dengan Kinerja Pemasaran. 
 
Tabel 12 












Sig. (2-tailed) . .018 








Sig. (2-tailed) .018 . 
N 33 33 





 Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan statistik 
dengan menggunakan analisis korelasi Rank Spearman di peroleh hasil 
koefisien korelasi sebesar 0,409. Pada tabel interpretasi nilai r tersebut 
terdapat pada interval 0,400 – 0,599.       
 Artinya, mempunyai hubungan yang cukup kuat antara Harga 
Produk dengan Kinerja Pemasaran. Nilai signifikan dari tabel 8 sebesar 
0.000, karena 0.000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan artinya Ho 
ditolak dan kesimpulannya terdapat hubungan yang cukup atau signifikan 
antara Harga Produk dengan Kinerja Pemasaran. 
 
Tabel 13 







Spearman's rho Harga Produk Correlation 
Coefficient 
1.000 .541** 
Sig. (2-tailed) . .568 






Sig. (2-tailed) .568 . 
N 33 33 





 Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan statistik 
dengan menggunakan analisis korelasi Rank Spearman di peroleh hasil 
koefisien korelasi sebesar 0,541. Pada tabel interpretasi nilai r tersebut 
terdapat pada interval 0,400 - 0,599.        
 Artinya, mempunyai hubungan yang cukup kuat antara Lokasi 
Perusahaan dengan Kinerja Pemasaran. Nilai signifikan dari tabel 9 
sebesar 0.000, karena 0.000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan 
artinya Ho ditolak dan kesimpulannya terdapat hubungan yang cukup 
atau signifikan antara Lokasi Perusahaan dengan Kinerja Pemasaran. 
 
Tabel 14 












Sig. (2-tailed) . .020 








Sig. (2-tailed) .020 . 
N 33 33 






 Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui hasil perhitungan statistik 
dengan menggunakan analisis korelasi Rank Spearman di peroleh hasil 
koefisien korelasi sebesar 0,402. Pada tabel interpretasi nilai r tersebut 
terdapat pada interval 0,400 – 0,599.  
 Artinya, mempunyai hubungan yang cukup kuat antara Promosi 
Produk dengan Kinerja Pemasaran. Nilai signifikan dari tabel 10 sebesar 
0.000, karena 0.000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan artinya Ho 
ditolak dan kesimpulannya terdapat hubungan yang cukup atau signifikan 
antara Promosi Produk dengan Kinerja Pemasaran. 
2. Analisis Korelasi Berganda  
a. Menentukan Korelasi Berganda (R2) 
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b. Menentukan Fhitung 
F   
    
              
 
   F = 
         
                   
 
F = 
     
             
 
F = 
     
              
  
     
     
       
 
Berdasarkan perhitungan diatas, maka dapat di peroleh nilai R
2
 =  
0,73. Karena berada di interval koefisien korelasi 0,400-0,599                            
artinya, mempunyai hubungan yang cukup kuat antara kualitas 
produk, harga produk, lokasi perusahaan, dan promosi produk 
terhadap keputusan pembelian. Hubungan tersebut bersifat positif 
artinya apabila kualitas produk, harga produk, lokasi perusahaan, 
dan promosi produk meningkat maka kinerja pemasaran juga akan 
meningkat. Nilai Fhitung sebesar 0,135 kurang dari Ftabel  2,71 dengan 
probabilitas  0,000. Karena probabilitas jauh lebih kecil dari 0,05 
maka variabel kualitas produk, harga produk, lokasi perusahaan, 
dan promosi produk mempunyai hubungan yang signifikan dengan 
kinerja pemasaran sehingga Ho ditolak dan H1 diterima. 
 
D. Pembahasan 
1. Hubungan Kualitas Produk terhadap kinerja pemasaran rumah makan 





bahwa terdapat pengaruh yang signifikan Kualitas Produk terhadap kinerja 
pemasaran rumah makan gudeg sari murni. Berdasarkan hasil uji 
signifikansi korelasi Rank Spearman variabel Kualitas Produk terhadap 
kinerja pemasaran, pada penelitian ini diperoleh hasil korelasi sebesar  
0,412. Pada tabel interprestasi nilai r tersebut terdapat pada interval 0,400-
0,599 diperoleh probabilitas signifikansi untuk kualitas produk sebesar 
0,000 lebih kecil dari 0,05. Karena nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka 
dapat disimpulkan bahwa hipotesis H1 diterima dari Ho ditolak yang 
artinya ada hubungan yang signifikan kualitas produk terhadap kinerja 
pemasaran. Hal ini sependapat dengan penelitian yang dilakukan oleh I 
Wayan Santika dkk (2019) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh 
kualitas produk terhadap kinerja pemasaran. 
2. Hubungan Harga Produk terhadap kinerja pemasaran Rumah Makan 
Gudeg Sari Murni. Pengujian hipotesa kedua bertujuan untuk menguji 
hubungan harga produk dengan kinerja pemasaran rumah makan gudeg 
sari murni. Pada penelitian ini, diperoleh hasil korelasi sebesar 0,409. Pada 
tabel interprestasi nilai r tersebut terdapat pada interval  0,400-0,599                        
Artinya, mempunyai hubungan yang cukup kuat antara harga produk 
dengan kinerja pemasaran. Nilai signifikansi yang diperoleh sebesar 0,000 
karena 0,000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan, dengan demikian 
Ho ditolak dan kesimpulannya terdapat hubungan yang signifikan harga 
produk dengan kinerja pemasaran Rumah Makan Gudeg Sari Murni. Hal 





Soewanto (2019) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh antara harga 
produk dengan kinerja pemasaran. 
3. Hubungan Lokasi Perusahaan terhadap kinerja pemasaran Rumah Makan 
Gudeg Sari Murni. Pengujian hipotesa ketiga  bertujuan untuk menguji 
hubungan lokasi perusahaan dengan kinerja pemasaran rumah makan 
gudeg sari murni. Pada penelitian ini , diperoleh hasil korelasi sebesar 
0,541. Pada tabel interprestasi nilai r tersebut terdapat pada interval  0,400-
0,599. Artinya, mempunyai hubungan yang cukup  kuat antara lokasi 
perusahaan dengan kinerja pemasaran. Nilai signifikansi yang diperoleh 
sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan, 
dengan demikian Ho ditolak dan kesimpulannya terdapat hubungan yang 
signifikan lokasi perusahaan dengan kinerja pemasaran rumah makan 
gudeg sari murni. Hal ini sependapat dengan penelitian yang dilakukan 
oleh Maichael (2018) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh antara 
lokasi perusahaan dengan kinerja pemasaran. 
4. Hubungan Promosi Produk terhadap kinerja pemasaran rumah makan 
gudeg sari murni . Pengujian hipotesa kedua bertujuan untuk menguji 
hubungan promosi produk dengan kinerja pemasaran rumah makan gudeg 
sari murni. Pada penelitian ini , diperoleh hasil korelasi sebesar 0,402. 
Pada tabel interprestasi nilai r tersebut terdapat pada interval 0,400-0,599. 
Artinya, mempunyai hubungan yang cukup kuat antara promosi produk 
dengan kinerja pemasaran. Nilai signifikansi yang diperoleh sebesar 0,000 





Ho ditolak dan kesimpulannya terdapat hubungan yang signifikan promosi 
produk dengan kinerja pemasaran rumah makan gudeg sari murni. Hal ini 
sependapat dengan penelitian yang dilakukan oleh Ni Nyoman Rsi Respati 
(2019) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh antara lokasi promosi 
produk dengan kinerja pemasaran. 
5. Terdapat pengaruh Kualitas produk, harga produk, lokasi perusahaan, dan 
promosi produk terhadap kinerja pemasaran Rumah Makan Gudeg Sari 
Murni. Pada penelitian ini, berdasarkan korelasi berganda diperoleh hasil 
korelasi sebesar 0,402. Pada tabel interpretasi nilai r tersebut terdapat 
interval 0,400-0,599 Artinya mempunyai hubungan yang cukup kuat 
antara kualitas produk, harga produk, lokasi produk, dan promosi produk 
dengan kinerja pemasaran. Nilai Fhitung yang diperoleh sebesar 0,135     
sedangkan Ftabel 2,71 dengan probabilitas 0,000. Karena probabilitas jauh 
lebih kecil dari 0,05 maka korelasi tersebut signifikan dengan demikian Ho 
ditolak dan kesimpulannya terdapat hubungan yang signifikan antara 
kualitas produk, harga produk, lokasi perusahaan, dan promosi produk 





BAB V  
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil pengolahan data dengan menggunakan bantuan aplikasi 
SPSS.22 menghasilkan kesimpulan: 
1. Terdapat pengaruh yang positif antara variable kualitas produk terhadap 
kinerja pemasaran Rumah Makan Gudeg Sari Murni. Kualitas produk 
dengan kinerja pemasaran juga memiliki hubungan yang cukup kuat. Hal 
ini terbukti dari hasil perhitungan rank spearman dengan nilai r sebesar 
0,412 atau 41,2%.  
2. Terdapat pengaruh yang positif antara variable harga produk terhadap 
kinerja pemasaran Rumah Makan Gudeg Sari Murni. Harga produk 
dengan kinerja pemasaran juga memiliki hubungan yang cukup kuat. Hal 
ini terbukti dari hasil perhitungan rank spearman dengan nilai r sebesar 
0,409 atau 40,9%.  
3. Terdapat pengaruh yang positif antara variable lokasi perusahaan terhadap 
kinerja pemasaran Rumah Makan Gudeg Sari Murni. Lokasi perusahaan 
dengan kinerja pemasaran juga memiliki hubungan yang cukup kuat. Hal 
ini terbukti dari hasil perhitungan rank spearman dengan nilai r sebesar 
0,541 atau 54,1% .  
4. Terdapat pengaruh yang positif antara variable promosi produk terhadap 





dengan kinerja pemasaran juga memiliki hubungan yang cukup kuat. Hal 
ini terbukti dari hasil perhitungan rank spearman dengan nilai r sebesar 
0,402 atau 40,2%.  
5. Terdapat pengaruh yang positif antara variable kualitas produk, harga 
produk, lokasi perusahaan, dan promosi produk terhadap kinerja 
pemasaran Rumah Makan Gudeg Sari Murni. Hal ini terbukti dari hasil 
korelasi berganda diperoleh nilai R sebesar  0,73 pada tabel interprestasi 
berada pada interval 0,400-0,599.  
 
B. SARAN 
Berdasarkan kesimpulan diatas maka penelitian ini saran yang perlu 
diperhatikan adalah sebagai berikut : 
1. Pada  variabel kualitas produk saran penulis adalah untuk lebih 
meningkatkan kualitas bahan baku produk yang dijual di Rumah Makan 
Gudeg Sari Murni, supaya konsumen percaya akan kualitas produk yang 
akan dijual di Rumah Makan Gudeg Sari Murni. 
2. Harga produk juga perlu diperhatikan dengan harga  bahan baku pembuatan 
produk sehingga konsumen merasakan kepuasan untuk membeli produk 
tersebut lagi. 
3. Disarankan pada pemberian atau petunjuk arah lokasi perusahaan harus 
lebih jelas dan mudah dipahami sehingga konsumen tidak merasa kesulitan 





4. Untuk menciptakan dan memberikan layanan yang baik bagi konsumen, 
sebaiknya Rumah Makan Gudeg Sari Murni lebih aktif lagi dalam 
penggunaan layanan media promosi harga misalnya lebih sering 
mencantumkan promosi harga melalui media sosial sehingga konsumen 
nantinya akan tertarik untuk membeli produk tersebut. 
5. Saran untuk peneliti selanjutnya, dapat mengembangkan penelitian ini 
dengan lebih baik lagi. Terus meningkatkan kegiatan yang berhubungan 
langsung dengan kinerja pemasaran. Bisa melalui wawancara kepada 
responden ataupun penyampaiannya melalui media sosial, sehingga hasil 
produk lebih dikenal oleh masyarakat luas. Dan informasi yang diperoleh 
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Rumah Makan Gudeg Sari Murni Kota Tegal. 
Dengan hormat, 
 
Angket penelitian yang saya berikan kepada anda adalah untuk 
memperoleh data yang dapat dijadikan dasar bagi penelitian dalam 
menyusun skripsi, dengan jumlah sampel 33. Untuk memperoleh data 
tersebut, saya mohon anda dapat memberikan jawaban yang sesuai dengan 
keadaan yang sesungguhnya.  
 
Sebagai peneliti, saya mengharapkan anda menjawab setiap pertanyaan 
dengan sejujur-jujurnya, karena jawaban dari kuesioner ini tidak 
berhubungan dengan benar dan salah. 
 
 
 Tegal Februari 2020 
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Petunjuk Pengisian : 
 
Mohon anda memberi tanda silang (X) pada kolom yang disediakan sesuai 
dengan penilaian anda didalam menilai setiap item pernyataan. 
 
SS   = Sangat Setuju 
S     = Setuju 
KS   = Kurang Setuju 
TS   = Tidak Setuju 












SS S KS TS STS 
1 Harga menu yang di tawarkan terjangkau       
2 Harga makanan sesuai dengan porsi      
3 Porsi yang disajikan sesuai dengan standar      
4 Bahan yang digunakan berkualitas      
5 Bahan yang digunakan segar      
6 Penyajian hidangan tepat sesuai dengan jenis 
menu 
     
7 Tingkat kematangan hidangan tepat atau tidak 
mentah 
     
8 Tampilan hidangan cukup menarik selera 
makan 
     
9 Kebersihan makanan yang disajikan kepada 
pelanggan terjaga dengan baik 
     
10 Penyajian hidangan tepat waktu (tidak 
menunggu lama) 






















SS S KS TS STS 
1 Gudeg  dirumah makan sari murni memiliki  
tekstur yang lembut dan tidak terlalu manis 
ketika dimakan 
     
2 Nasi dirumah makan gudeg sari murni 
memiliki tekstur yang lembut saat dimakan 
     
3 Olahan makanan dirumah makan gudeg sari 
murni memiliki aroma sambal yang khas  
     
4 Aroma makanan dirumah makan gudeg sari 
murni membangkitkan selera makan 
     
5 Olahan makanan dirumah makan gudeg sari 
murni mempunyai rasa yang sesuai dengan 
selera saya 
     
6 Aroma minuman tajam / tidak hambar      
7 Rasa makanan yang disajikan enak      
8 Menu makanan yang ditawarkan selalu 
tersedia 
     
9 Minuman yang ditawarkan selalu tersedia      
10 Tampilan bentuk makanan menarik untuk 
dicoba 











SS S KS TS STS 
1 Harga makanan dirumah makan gudeg sari 
murni terjangkau 
     
2 Harga yang ditawarkan rumah makan gudeg 
sari murni hampir sama dengan pesaing tetapi 
rasanya lebih enak 
     
3 Harga makanan dirumah makan gudeg sari 
murni sesuai dengan manfaat yang diperoleh 
pelanggan 
     
4 Harga makanan dirumah makan gudeg sari 
murni sudah sesuai dengan kualitas rasa 
makanan  
     
5 Harga gudeg sari murni selalu berubah-ubah 
mengikuti harga bahan baku di pasar 
     
6 Gudeg sari murni mengutamakan harga 
berbanding dengan cita rasa 
     
7 Harga gudeg di semua cabang gudeg sari 
murni sama 
     
8 Harga pemesanan via go food lebih murah / 
hemat 
     
9 Harga pemesanan gudeg minimal 100 
bungkus mendapatkan potongan harga 
     
10 Harga semua menu gudeg sari murni 
terjangkau sesuai dengan harga pasar 











SS S KS TS STS 
1 Lokasi rumah makan gudeg sari murni 
memiliki alamat dan papan nama yang jelas 
sehingga mudah ditemukan oleh pelanggan 
     
2 Lokasi rumah makan gudeg sari murni mudah 
dijangkau oleh kendaraan bermotor 
     
3 Lokasi rumah makan gudeg sari murni dekat 
dengan perhotelan dan rumah penduduk 
daerah tegalsari kota tegal 
     
4 Lokasi gudeg sari murni mudah diakses 
melalui GPS 
     
5 Lokasi gudeg sari murni lebih mudah diingat 
karena berada di perkotaan 
     
6 Lokasi gudeg sari murni memiliki cukup luas 
area parkir mobil dan motor 
     
7 Lokasi gudeg sari murni terbebas dari 
pengamen dan pengemis 
     
8 Lokasi semua gudeg sari murni berada di 
pinggir jalan yang mudah dilihat 
     
9 Lokasi gudeg sari murni lebih enak jika saat 
membeli di jam pagi hari 
     
10 Lokasi gudeg sari murni terbebas dari tukang 
parkir 











SS S KS TS STS 
1 Menyebarkan promosi iklan gudeg sari murni 
di media sosial 
     
2 Mempublikasikan  cita rasa hidangan dari 
mulut ke mulut 
     
3 Mencantumkan harga promosi melalui aplikasi 
gojek gofood 
     
4 Menyebarkan promosi melalui media brosur      
5 Menyebarkan promosi melalui media koran      
6 Memperkenalkan produk melalui tatap muka 
langsung 
     
7 Promosi sudah dilakukan dengan baik dan 
benar 
     
8 Promosi diberikan bukan hanya ke orang 
dewasa tapi ke remaja juga 
     
9 Promosi dilakukan dengan sederhana tapi jelas 
dan mudah dipahami 
     
10 Promosi dilakukan mengikuti perkembangan 
tren kuliner saat ini 








1. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Kinerja Pemasaran (Y) 
 
No 
Kinerja Pemasaran (Y) 
Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Y1.7 Y1.8 Y1.9 Y1.10 Jumlah 
1 4 3 4 3 4 2 4 3 4 3 34 
2 4 3 4 3 4 2 4 3 4 3 34 
3 3 4 2 4 3 3 2 4 2 3 30 
4 3 2 4 3 3 2 4 2 4 2 29 
5 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 46 
6 3 2 4 3 3 2 4 2 4 2 29 
7 4 4 4 5 5 5 5 4 5 5 46 
8 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
9 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
10 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
11 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 
12 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
13 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
14 4 4 4 5 5 4 4 3 4 4 41 
15 4 4 4 5 5 4 4 3 4 4 41 
16 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 43 
17 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 44 
18 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 44 
19 5 5 4 5 4 4 4 4 5 4 44 
20 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
21 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
22 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 49 
23 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 49 
24 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 39 
25 5 4 4 4 3 4 4 3 4 4 39 
26 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 44 
27 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 44 
28 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 45 
29 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 45 
30 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
32 4 4 4 5 5 5 4 4 5 4 44 







2. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Kualitas Produk (X1) 
 
No 
Kualitas Produk (X1) 
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 Jumlah 
1 5 5 4 3 5 4 5 4 4 3 42 
2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
6 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 44 
7 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 44 
8 5 4 4 3 4 3 4 4 4 4 39 
9 5 4 4 3 4 3 4 4 4 4 39 
10 4 4 4 5 5 3 5 4 5 5 44 
11 4 4 4 5 5 3 5 4 5 5 44 
12 3 3 2 2 4 2 3 4 2 3 28 
13 3 3 2 2 4 2 3 4 2 3 28 
14 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 44 
15 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 44 
16 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 39 
17 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 39 
18 5 4 5 4 4 3 4 3 3 4 39 
19 5 4 5 4 4 3 4 3 3 4 39 
20 4 5 4 4 5 4 5 4 5 5 45 
21 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 44 
22 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
23 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
24 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
25 4 5 4 4 5 4 5 4 5 5 45 
26 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 46 
27 3 4 2 4 3 4 3 3 3 2 31 
28 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 46 
29 3 4 2 4 3 4 3 3 3 2 31 
30 3 4 2 4 2 3 3 2 3 2 28 
31 3 4 2 3 3 3 4 3 2 3 30 
32 3 4 2 3 3 3 4 3 2 3 30 







3. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Harga Produk (X2) 
 
No 
Harga Produk (X2) 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 X2.9 X2.10 Jumlah 
1 4 5 4 4 4 2 4 4 5 4 40 
2 3 4 3 2 3 3 3 3 2 3 29 
3 3 4 3 2 3 3 3 3 2 3 29 
4 2 3 2 4 4 3 2 2 2 3 27 
5 4 3 3 3 3 2 3 2 2 3 28 
6 4 5 4 5 4 4 5 3 4 4 42 
7 4 3 3 3 3 2 3 2 2 3 28 
8 4 5 4 5 4 4 5 3 4 4 42 
9 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 44 
10 4 5 5 5 5 4 5 3 4 5 45 
11 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 48 
12 4 5 5 5 5 4 5 3 4 5 45 
13 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 48 
14 5 5 4 5 4 5 4 4 4 4 44 
15 5 4 4 4 5 4 4 3 4 4 41 
16 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 40 
17 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 40 
18 3 2 3 2 3 3 2 4 3 3 28 
19 3 2 3 2 3 3 2 4 3 3 28 
20 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 46 
21 4 5 4 4 4 4 4 3 3 4 39 
22 4 4 4 5 3 5 5 4 4 4 42 
23 4 5 4 4 4 4 4 3 3 4 39 
24 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 38 
25 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 38 
26 4 5 4 4 4 2 4 4 5 4 40 
27 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 46 
28 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 40 
29 5 4 4 5 4 3 4 3 3 4 39 
30 5 4 4 5 4 3 4 3 3 4 39 
31 5 5 5 5 3 3 4 3 3 4 40 
32 4 4 4 5 4 5 5 4 4 4 43 







4. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Lokasi Perusahaan  (X3) 
 
No 
Lokasi Perusahaan (X3) 
X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 X3.9 X3.10 Jumlah 
1 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 
2 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 43 
3 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 
4 4 4 4 4 3 3 4 3 4 3 36 
5 4 4 4 4 3 3 4 3 4 3 36 
6 5 4 4 4 4 3 4 4 4 3 39 
7 4 4 5 5 4 5 4 4 5 4 44 
8 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
9 4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 45 
10 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
11 5 5 5 5 5 4 3 3 4 3 42 
12 4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 43 
13 4 4 5 5 4 5 4 4 5 4 44 
14 5 5 5 5 5 4 3 3 4 3 42 
15 4 3 4 3 3 2 4 4 4 4 35 
16 4 3 4 3 3 2 3 4 4 4 34 
17 5 4 4 4 4 3 4 4 4 3 39 
18 4 4 5 4 4 3 3 4 4 3 38 
19 4 4 5 4 4 3 3 4 4 3 38 
20 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 44 
21 5 4 4 5 5 5 4 5 4 4 45 
22 5 5 4 5 5 4 4 5 4 3 44 
23 5 4 4 5 5 5 4 5 4 4 45 
24 5 5 4 5 5 4 4 5 4 3 44 
25 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 44 
26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 48 
27 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 48 
28 3 2 4 2 3 3 2 3 2 2 26 
29 3 3 4 4 3 3 2 4 4 3 33 
30 3 2 4 2 3 3 2 3 2 2 26 
31 3 4 3 2 4 3 3 3 4 4 33 
32 3 4 3 2 4 3 3 3 4 4 33 







5. Data Pernyataan Penelitian Responden Variabel Promosi Produk  (X4) 
 
No 
Promosi Produk (X4) 
X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 X4.8 X4.9 X4.10 Jumlah 
1 5 5 4 3 5 4 5 4 4 5 44 
2 3 2 2 3 3 2 1 2 4 3 25 
3 3 2 2 3 3 2 2 2 4 3 26 
4 3 2 3 4 3 2 3 3 5 4 32 
5 3 2 2 3 4 3 2 3 3 4 29 
6 3 2 3 4 3 2 2 3 5 4 31 
7 3 4 4 2 3 4 4 4 4 4 36 
8 3 4 4 4 2 4 4 4 4 4 37 
9 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 42 
10 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 
11 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 
12 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 48 
13 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 
14 4 4 5 4 4 4 4 4 5 4 42 
15 3 2 3 4 3 4 2 4 5 4 34 
16 5 5 4 4 5 3 5 5 4 4 44 
17 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 40 
18 3 2 3 4 3 4 2 4 4 4 33 
19 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 38 
20 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 44 
21 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 45 
22 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
23 5 5 4 5 5 4 5 4 4 5 46 
24 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
25 4 5 4 5 4 4 5 4 5 4 44 
26 4 4 3 4 4 3 4 4 5 4 39 
27 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 40 
28 4 5 4 4 4 4 5 4 5 3 42 
29 5 5 4 4 5 3 5 5 4 4 44 
30 4 5 4 4 4 4 5 4 4 3 41 
31 4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 43 
32 4 5 4 5 5 4 5 5 5 4 46 










Uji Validitas Variabel Kinerja Pemasaran 
 
Correlations 
 ITEM1 ITEM2 ITEM3 ITEM4 ITEM5 ITEM6 ITEM7 ITEM8 ITEM9 ITEM10 JUMLAH 





















Sig. (2-tailed)  .000 .000 .008 .023 .000 .003 .001 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .000  .006 .000 .001 .000 .201 .000 .003 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .000 .006  .053 .005 .011 .000 .008 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) .008 .000 .053  .000 .000 .053 .000 .004 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .023 .001 .005 .000  .000 .000 .000 .004 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .000 .000 .011 .000 .000  .004 .000 .002 .000 .000 























Sig. (2-tailed) .003 .201 .000 .053 .000 .004  .054 .000 .002 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .001 .000 .008 .000 .000 .000 .054  .013 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .000 .003 .000 .004 .004 .002 .000 .013  .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .002 .000 .000  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 










Uji Validitas Variabel Kualitas Produk 
Correlations 






















Sig. (2-tailed)  .001 .000 .064 .002 .024 .000 .004 .001 .004 .000 
























Sig. (2-tailed) .001  .008 .012 .001 .000 .000 .007 .000 .028 .000 






















Sig. (2-tailed) .000 .008  .001 .003 .006 .000 .072 .010 .000 .000 


















Sig. (2-tailed) .064 .012 .001  .304 .000 .000 .317 .000 .002 .000 




















Sig. (2-tailed) .002 .001 .003 .304  .086 .000 .000 .000 .000 .000 




















Sig. (2-tailed) .024 .000 .006 .000 .086  .002 .037 .001 .058 .000 
























Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .002  .000 .000 .000 .000 



























Sig. (2-tailed) .004 .007 .072 .317 .000 .037 .000  .000 .001 .000 
























Sig. (2-tailed) .001 .000 .010 .000 .000 .001 .000 .000  .000 .000 






















Sig. (2-tailed) .004 .028 .000 .002 .000 .058 .000 .001 .000  .000 
























Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 










Uji Validitas Variabel Harga Produk 
 
Correlations 
 ITEM1 ITEM2 ITEM3 ITEM4 ITEM5 ITEM6 ITEM7 ITEM8 ITEM9 ITEM10 JUMLAH 



















Sig. (2-tailed)  .007 .000 .000 .009 .026 .000 .574 .005 .001 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .007  .000 .000 .000 .003 .000 .419 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .000 .075 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .002 .000 .836 .001 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .009 .000 .000 .000  .002 .000 .684 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .026 .003 .000 .002 .002  .002 .177 .002 .000 .000 



























Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .002  .564 .000 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





Sig. (2-tailed) .574 .419 .075 .836 .684 .177 .564  .006 .160 .034 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .005 .000 .000 .001 .000 .002 .000 .006  .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .160 .000  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .034 .000 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 










Uji Validitas Variabel Lokasi Perusahaan 
 
Correlations 
 ITEM1 ITEM2 ITEM3 ITEM4 ITEM5 ITEM6 ITEM7 ITEM8 ITEM9 ITEM10 JUMLAH 















Sig. (2-tailed)  .000 .410 .000 .000 .058 .001 .012 .023 .348 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) .000  .003 .000 .000 .005 .000 .051 .000 .100 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 













Sig. (2-tailed) .410 .003  .047 .009 .004 .068 .790 .006 .148 .002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .000 .000 .047  .000 .000 .000 .002 .000 .086 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .000 .000 .009 .000  .000 .009 .004 .007 .154 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .058 .005 .004 .000 .000  .002 .005 .015 .030 .000 



























Sig. (2-tailed) .001 .000 .068 .000 .009 .002  .000 .000 .016 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
ITEM8 Pearson Correlation .451
*















Sig. (2-tailed) .012 .051 .790 .002 .004 .005 .000  .014 .040 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .023 .000 .006 .000 .007 .015 .000 .014  .001 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 











Sig. (2-tailed) .348 .100 .148 .086 .154 .030 .016 .040 .001  .002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .000 .000 .002 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .002  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 










Uji Validitas Variabel Promosi Produk 
 
Correlations 
 ITEM1 ITEM2 ITEM3 ITEM4 ITEM5 ITEM6 ITEM7 ITEM8 ITEM9 ITEM10 JUMLAH 

















Sig. (2-tailed)  .000 .000 .089 .000 .004 .000 .000 .307 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .000  .000 .047 .000 .000 .000 .000 .229 .028 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .000 .000  .070 .001 .000 .000 .000 .012 .001 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
ITEM4 Pearson Correlation .316 .365
*




 .301 .159 .493
**
 
Sig. (2-tailed) .089 .047 .070  .203 .312 .030 .047 .106 .401 .006 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) .000 .000 .001 .203  .018 .000 .000 .572 .001 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

















Sig. (2-tailed) .004 .000 .000 .312 .018  .000 .000 .110 .002 .000 



























Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .030 .000 .000  .000 .148 .015 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 



















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .047 .000 .000 .000  .098 .000 .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
ITEM9 Pearson Correlation .193 .226 .452
*
 .301 .108 .298 .271 .308 1 .222 .427
*
 
Sig. (2-tailed) .307 .229 .012 .106 .572 .110 .148 .098  .239 .019 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 














 .222 1 .660
**
 
Sig. (2-tailed) .000 .028 .001 .401 .001 .002 .015 .000 .239  .000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 





















Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .006 .000 .000 .000 .000 .019 .000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 













Alpha N of Items 
.941 10 
 
Uji Reabilitas Variabel Kualitas Produk 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.925 10 
 
Uji Reabilitas Variabel Harga Produk 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.929 10 
 
Uji Reabilitas Variabel Lokasi Perusahaan 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
.909 10 
 
Uji Reabilitas Variabel Promosi Produk 
Reliability Statistics 
Cronbach's 









HASIL KORELASI RANK SPEARMAN KUALITAS PRODUK TERHADAP KINERJA PEMASARAN 
Correlations 
 Kualitas Produk 
Kinerja 
Pemasaran 
Spearman's rho Kualitas Produk Correlation Coefficient 1.000 .412* 
Sig. (2-tailed) . .503 
N 33 33 
Kinerja Pemasaran Correlation Coefficient .412* 1.000 
Sig. (2-tailed) .503 . 
N 33 33 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
HASIL KORELASI RANK SPEARMAN HARGA PRODUK TERHADAP KINERJA PEMASARAN 
Correlations 
 Harga Produk 
Kinerja 
Pemasaran 
Spearman's rho Harga Produk Correlation Coefficient 1.000 .409
*
 
Sig. (2-tailed) . .018 
N 33 33 
Kinerja Pemasaran Correlation Coefficient .409
*
 1.000 
Sig. (2-tailed) .018 . 
N 33 33 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 
HASIL KORELASI RANK SPEARMAN LOKASI PERUSAHAAN TERHADAP KINERJA 
PEMASARAN 
Correlations 
 Harga Produk 
Kinerja 
Pemasaran 
Spearman's rho Harga Produk Correlation Coefficient 1.000 .541** 
Sig. (2-tailed) . .568 
N 33 33 
Kinerja Pemasaran Correlation Coefficient .541** 1.000 
Sig. (2-tailed) .568 . 
N 33 33 





HASIL KORELASI RANK SPEARMAN PROMOSI PRODUK TERHADAP KINERJA PEMASARAN 
Correlations 
 Promosi Produk 
Kinerja 
Pemasaran 
Spearman's rho Promosi Produk Correlation Coefficient 1.000 .402
*
 
Sig. (2-tailed) . .020 
N 33 33 
Kinerja Pemasaran Correlation Coefficient .402
*
 1.000 
Sig. (2-tailed) .020 . 
N 33 33 








Hasil Korelasi Berganda Kualitas Produk, Harga Produk, Lokasi Perusahaan, Dan  
Promosi Produkterhadap Kinerja Pemasaran 
 




















































































































r = 235,0  = 0,484 
 
 
















) (1-0,244) (1-0,448) (1-0,235) 
(1– R
2
 y.1234) = (1 – 0,169) (0,756) (0,552) (0,765) 
(1– R
2
 y.1234) = (0,831) (0,756) (0,552) (0,765) 
(1– R
2
 y.1234) =  0,265 
(1 – R
2 
y.1234) = 0,265 – 1 
R
2
 y.1234 = 0,73 




5. Menentukan Fhitung 
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